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Este trabajo muestra de manera detallada y concurrente la elaboración de un plan 
de negocios, para un proyecto empresarial, proyecto empresarial que surge del 
planteamiento de dos jóvenes emprendedores en búsqueda de encontrar y forjar 
un camino considerado por muchos arriesgados para emprender y llevar a cabo, y 
para muchos otros como la oportunidad de surgimiento y avance para el desarrollo 
como personas y en contribución con el desarrollo en general de la región y el 
país. 
 
MEGACONTROL, Automatización Ingeniería y Servicios, es la culminación de un 
proyecto, que tiene todos los estudios y la seriedad requerida, pues presenta en 
forma detallada y clara la propuesta mediante un plan de negocio que incluye: 
investigación de mercado, estrategia de mercado, proyecciones de ventas, modulo 
de operación, estructura de organización, estrategia de organización, aspectos 
legales, presupuestos, modulo financiero, plan operativo, impacto del proyecto. 
 
Esto reflejado hacia la conformación de una empresa de ingeniería que satisfaga 
las necesidades surgidas en la sociedad de la región representadas en todas las 






El actual desarrollo de las industrias y el mercado de consumo han dado vía libre 
para la introducción de elementos categorizados en la gama de la automatización; 
Sin embargo debe hacerse en la forma más adecuada de modo que se pueda 
absorber gradualmente la nueva tecnología en un tiempo adecuado; todo esto sin 
olvidar los factores de rendimiento de la inversión y capacidad de producción y 
adquisición de los individuos.  
 
Debido al incremento en el consumo y en el desperdicio generado por las 
sociedades desde todas sus perspectivas de vista a nivel industrial, comercial y 
hasta en el hogar, esta misma sociedad que interactúa de manera constante, 
empezó con la búsqueda de opciones que sugirieran un cambio positivo en sus 
estilos de vida y funcionamiento buscando posibilidades de mejora en las 
calidades de vida de los individuos y en sus niveles productivos. 
 
Uno de los elementos importantes dentro de este resurgir de la automatización 
son las Máquinas de Ayuda para el Ahorro de Servicios Básicos en el Hogar y la 
Industria (Agua, Electricidad, Materia Prima, entre otros); las cuales brindan 
algunas ventajas adicionales.   
 
Cimentados en estas situaciones de cambio y actualización de las sociedades 
hacia la modernidad MEGACONTROL espera brindar las mejores alternativas de 
desarrollo y calidad de vida en la sociedad que lo rodea siempre en búsqueda del 
mejoramiento continuo de los individuos en todos los aspectos sociales, a su vez 
pretende incursionar en las actividades industriales de la región aportándoles 
alternativas de avance tecnológico e industrial que permitan dar mejoras y buenos 






Desarrollar el plan de negocios para la creación de una empresa focalizada a  
cubrir necesidades domoticas e inmoticas, diseñando, produciendo y 
comercializando inicialmente un solo producto a nivel regional, posteriormente y 
extra proyecto se ampliara el portafolio de productos y se ampliara el cubrimiento 







• Definir la misión y visión de la compañía.  
 
 




• Aplicar rigurosamente la  metodología de elaboración de un plan de negocio 




• Establecer una estrategia de mercado sólida y adaptativa teniendo en 




• Definir la estructura organizacional para la empresa de acuerdo con el 
propósito de la misma.  
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1. RESUMEN EJECUTIVO 
 
 
1.1 CONCEPTO DEL NEGOCIO 
 
 
MEGACONTROL contribuyendo al crecimiento empresarial en Colombia en vías 
del desarrollo y el progreso del departamento espera ser una empresa de base 
tecnológica dedicada a la investigación, desarrollo e implementación de 
dispositivos mecatrónicos de avanzada, que brinden posibilidades innovadoras a 
los mercados domóticos abarcando nichos como el de las construcciones y las 
edificaciones.   
 
Los principales objetivos de MEGACONTROL son brindar  a la región y  al país 
desarrollo tecnológico mediante el diseño y construcción de dispositivos 
nacionales  de vanguardia, ampliar la producción intelectual de patentes 
nacionales, generar empleo y contribuir con el crecimiento económico.   
 
Para cumplir con los objetivos propuestos, MEGACONTROL con su actividad 
comercial contribuirá con la reactivación económica de la región y el país, 
proveerá de  comodidad a la sociedad colombiana, aumentará su nivel de vida 
dotándola de herramientas innovadoras y eficaces para sus necesidades o 
requerimientos en la sociedad. La implementación de dispositivos tecnológicos 
como los DOMOTRONIC (primer producto que ofrecerá MEGACONTROL ver 
Anexo A) en el mercado domótico para construcciones y edificaciones crea un 
ambiente acogedor, divertido y sofisticado en las localidades. 
 
En cuanto a la generación de empleo se pretende manejar el siguiente esquema 




Socios – Mayoritarios 
 
Departamento de Ventas 
Departamento de Producción y Administrativo 
 
Departamento de Ventas. 
 
Departamento de Producción y Administrativo 
Unidad de Desarrollo y Soporte Técnico 




El mercado objetivo de MEGACONTROL en primera instancia, será el sector de 
las edificaciones  y las construcciones que requieran de innovación tecnológica 
para sus proyectos, con dispositivos que se encuentren dentro de la 
categorización de productos domóticos, cuya funcionalidad sea brindar 
comodidad, ahorro, y seguridad; así mismo involucrar un mercado de consumo 
masivo interesado en este tipo de dispositivos.   
 
El primer producto a lanzar será denominado DOMOTRONIC y corresponde a un 
dispositivo cuya funcionalidad será la de brindar servicios de ahorro de energía y 
seguridad en la localidad donde sea requerido. Nuestro dispositivo permite 
interacción fácil y amena con los usuarios, su instalación se hará en conexión 
directa con el sistema eléctrico central de los hogares o establecimientos donde 
sea requerido, desde hay manejara independientemente cada derivación del 
circuito identificando cada una de sus líneas, funcionara de tal forma que será 
capaz de inhabilitar o habilitar el paso de la energía a través de las líneas 
eléctricas, permitirá un reconocimiento de presencia en los sitios donde sea 
instalado el dispositivo por medio de unos sensores que van en conexión directa 
con el dispositivo de control central denominado DOMOTRONIC como nombre 
comercial, a su vez nuestro producto permitirá a través de su paquete funcional 
prestar servicios de seguridad para las localidades donde este sea instalado, al 
ser un dispositivo de creación mecatronica su funcionalidad general será de 
manera automática y controlada pero a su vez permitirá un control manual, 
manejando siempre una interacción amena y eficiente con los usuarios finales del 
dispositivo, pretende mostrar un ahorro de energía con la inversión en el 
dispositivo cuya recuperación de inversión se vera reflejada en el ahorro o 
reducción del pago de los servicios públicos.  
 
MEGACONTROL proyecta la incursión en el mercado con la venta de los 
dispositivos DOMOTRONIC hasta alcanzar una estabilidad financiera y sus 
márgenes de utilidades sean positivas durante los 3 primeros años de 
funcionamiento, con el lanzamiento empresarial desarrollado en la ciudad de Cali, 
pretendiendo a partir del tercer año la posibilidad de haber crecido en el mercado y 
a su vez tener una expansión en nuestros objetivos y nuestras metas 
empresariales en mercados mas amplios y en diferentes nichos.  
 
Después del tercer año de funcionamiento MEGACONTROL continuará su 
constante labor de investigación y desarrollo creando nuevos productos 
tecnológicos enfocados a los sectores ya mencionados.     
 
 
1.2 POTENCIAL DEL MERCADO EN CIFRAS 
 
 
De acuerdo al estudio de mercado realizado, el potencial de los dispositivos 
DOMOTRONIC a nivel regional es el siguiente: 
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DOMOTRONIC; En los estratos 4, 5 y 6 podemos encontrar un mercado 
potencial total de 213.045 personas, con una capacidad de inversión 
promedio de 500.000, dándonos hasta $106.522.882.450 PESOS M/C. en 
capacidad de inversión para la ciudad de Cali. 
 
En el mercado de la construcción, encontramos que anualmente se crean 9.109, 
viviendas nuevas en el valle del cauca por año. El 80% de las constructoras 
respondieron positivamente  al deseo de adquisición de productos ahorradores de 
energía. Tendríamos en el mercado de la construcción de la ciudad de Cali un 
potencial en ventas de 7287 unidades por año. 
 
 
1.3 VENTAJAS COMPETITIVAS Y PROPUESTA DE VALOR 
 
 
Los dispositivos DOMOTRONIC, tienen las siguientes ventajas con referencia a 
los demás productos en el mercado domótico: 
 
• Pueden trabajar 24 horas al día / 7 días a la semana. 
• Aseguran de cumplir la función de ahorro de energía. 
• Ofrecen un sistema de seguridad para la localidad donde es instalado 
• Operan de forma totalmente autónoma. 
• Fácil y amena interacción con el usuario final. 
• Pueden ser reconfigurados y actualizados ante cambios decididos por los 
usuarios. 
• Activación automática al detectar presencia o programación de opción por 
parte del usuario. 
 
 
1.4. RESUMEN DE LAS INVERSIONES 
 
 
1.4.1. Inversiones fijas.  Las inversiones Fijas podemos desagregarlas en los 
siguientes campos de inversión: 
 
EQUIPOS DE CÓMPUTO                          $ 7.100.000 
EQUIPOS DE LABORATORIO               $ 1.570.000 
MAQUINARIA Y EQUIPO DE PRODUCCION   $    561.000 
HERRAMIENTAS        $    617.000 
MUEBLES Y ENSERES       $ 2.016.000 
OTROS        $    256.000 
Inversión en DOMOTRONIC gama baja – Pre serie            $ 1.500.000 
 
TOTAL INVERSIONES FIJAS     $ 13.620.000 
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1.4.2. Inversiones diferidas. Las Inversiones Diferidas se desagregan en los 
siguientes campos: 
 
Constitución sociedad      $ 370.000 
Licencias y tramites               $ 2.670.000 
 
TOTAL INVERSIONES DIFERIDAS           $ 3.040.000. 
 
 




Total capital de trabajo   $ 31.599.614 pesos M/C. 
 
Total de la pre inversión $ 65.000.000 pesos M/C. 
 
 
1.5 PROYECCIONES DE VENTAS Y RENTABILIDAD 
 
 
1.5.1 Ventas de dispositivos en número de unidades y en pesos. Las ventas 
de unidades vendidas durante las fases del proyecto las podemos ver 
representadas en la siguiente tabla. 
 
Tabla 1. Ventas de Unidades Anuales y sus Ingresos Monetarios 
 
VENTAS / UNIDAD AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
No. De Unidades 689 3.541 3.239 
Ventas del producto Domotronic  206.640.000 1.126.177.920 1.091.815.603 
TOTAL VALOR DE ENTRADA POR 





1.5.2 Precios estimados. Se determinaron según el análisis financiero los 
siguientes precios de venta resaltados en la siguiente tabla teniendo en cuenta un 
incremento de 6% al año. 
 
Tabla 2. Precios de Venta. 
 
PRECIO VENTA 2008 2009 2010 




1.5.3 Rentabilidad esperada. Según el análisis financiero la rentabilidad 
esperada es totalmente positiva y da vía libre a la consecución del proyecto. 
 
 
Tabla 3. Análisis Financiero 
 
ANALISIS FINANCIERO  
% TIR  7,36% 









$ 560.104.663 2% 
$ 173.588.912 2,3% 
$ 141.678.585 2,80% 
$ 113.654.327 3,30% 
$ 89.019.982 3,80% 
$ 67.346.961 4,30% 
$ 63.334.168 4,40% 
$ 48.264.502 4,80% 
$ 31.451.405 5,30% 
$ 11.202.113 6,00% 
-$ 12.206.238 7,00% 
-$ 55.694.851 10,00% 
 
 
1.6 CONCLUSIONES FINANCIERAS 
 
 
El proyecto empresarial MEGACONTROL es absolutamente viable desde el punto 
de vista financiero  ya que presenta resultados positivos respecto a los criterios 
clásicos de evaluación de proyectos: TIR y VPN. 
 
Es evidente que la TIR obtenida por MEGACONTROL está muy por encima de las 
tasas de rentabilidad ofrecidas por las entidades financieras del país y que los 
inversionistas que trabajen con tasas menores al 7.36% mensual obtendrán 
interesantes bondades financieras como se observa en la tabla de VPN. 
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Desde el punto de vista de VPN,  la empresa es viable ya que en tres años este 
asciende a $ 560.104.663, con una tasa de descuento mensual del 2% y por lo 
tanto es mayor que 0,  lo cual ratifica su viabilidad. 
 
 
1.7 EVALUACIÓN DE VIABILIDAD     
 
 
1.7.1. Viabilidad comercial. Los resultados del estudio de mercado demuestran 
que los productos desarrollados por la empresa MEGACONTROL despiertan 
interés y expectativas en el mercado potencial, además la intención de compra es 
positiva y el sector a abordar muy amplio. Estos factores demuestran la viabilidad 
comercial del proyecto.   
 
 
1.7.2. Viabilidad técnica.  El dispositivos DOMOTRONIC se encuentra diseñado y 
totalmente implementados, ha sido desarrollado pensando en los procesos de 
manufactura existentes en el país y la disponibilidad de insumos especializados, 
además se cuenta con mano de obra altamente calificada con experiencia en el 
diseño y construcción de productos mecatrónicos. 
  
 
1.7.3. Viabilidad ambiental. Los dispositivos MEGACONTROL no generan un 
fuerte impacto ambiental, no producen ningún tipo de desechos tóxicos que 




1.7.4. Viabilidad legal. El proyecto empresarial MEGACONTROL se enmarca 
perfectamente dentro de la normatividad legal del país. 
 
 
1.7.5 Viabilidad operativa. Los procedimientos administrativos, de producción y 
de ventas requeridos por MEGACONTROL no presentan dificultades para ser 
llevados a cabo por el personal proyectado durante las diversas fases del 
proyecto, ya que son actividades que no requieren de elementos complejos o 
condiciones excepcionales de ningún tipo. 
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1.8 DEFINICION DE MISION Y VISION DE LA EMPRESA 
 
Misión 
MEGACONTROL es una empresa dedicada al diseño y producción  de 
tecnologías domóticas en los sectores domésticos e industriales del valle del 
cauca.  Para ello tendremos personal experto certificado en la creación de equipos 
electrónicos y una gran variedad de equipos que le permiten siempre estar 
buscando la satisfacción total de nuestros clientes. 
Visión 
Para el año 2010 seremos líderes en el diseño, creación y producción de sistema 
domóticos para   el sector domestico e  industrial del sur occidente colombiano, 




2. INVESTIGACION DE MERCADOS 
 
 
2.1 ANÁLISIS DEL SECTOR 
 
 
El siguiente análisis corresponde primordialmente al primer sector a abordar por 
MEGACONTROL LTDA, el cual es el mercado de los productos domóticos.  
 
Como lo comentamos anteriormente, la domotica es un término usado para hacer 
referencia a “viviendas inteligentes”, o a la automatización y control de los 
dispositivos que se usan diariamente en un hogar tecnificado. Los dispositivos que 
se pueden controlar con los productos domóticos son muchos, entre ellos se 
encuentra el control de la temperatura y aires acondicionados, el control de las 
persianas en un hogar, el control de los electrodomésticos entre otros.  Esto es 
consecuencia del uso de las tecnologías de automatización e informática 
aplicadas al hogar y edificios empresariales (oficinas), Buscando mejorar la 
calidad de vida aumentando la comodidad, la seguridad y el confort. 
 
Este proyecto tiene como objetivo aportar al estado del arte del sector Domótico  
en Colombia uniéndose a otras investigaciones y proyectos referentes al tema, 
aportando su grano de arena y brindando información en lo referente a la 
utilización  actual, las preferencias de compra y disponibilidad de compra que la 




2.1.1 Diagnostico del Mercado a Nivel Regional y Nacional.   La domótica es 
una actividad que se ha ido desarrollando en el mundo, existiéndose desde países 
como Estados Unidos, Japón y España, países con mayor nivel en adelantos e 
implementación tanto  en el mercado de consumo como en el sector industrial. Las 
tecnologías domóticas vienen utilizándose desde hace décadas en Estados 
Unidos y Japón. La industria europea de las casas inteligentes ganó rápidamente 
terreno en los últimos años y los especialistas creen que las empresas europeas 
cuentan ahora con cierta ventaja en la conservación de energía en el hogar.1  
 
                                            
1 Casas inteligentes [en linea]. Madrid: NOTICIASDOT.COM, 2006. [Consultada: 14 Oct. de 2006]. 





Se podría considerar que su implementación y desarrollo se ve afectada por 
factores de orden económico, que afectan directamente el potencial de 
demandantes, del orden tecnológico para su desarrollo y del orden cultural debido 
al desconocimiento actual, lo cual acarrea que los compradores y usuarios se 
encuentren ante situaciones técnicamente ignoradas que pueden producir 
confusión y finalmente rechazo. La domótica no parece estar muy desarrollada en 
Colombia, sin embargo, actualmente existe una gran cantidad de empresas 
dedicadas a la venta e instalación de estos dispositivos, lo cual hace que nuestra 
empresa entre en un mercado competitivo. El trabajo realizado pretende 
demostrar de manera segura la viabilidad de este mercado.  
 
 
2.1.2 Estudio De La Demanda.  El análisis a continuación corresponde a un 
sector a abordar por parte de MEGACONTROL.  
 
El tipo de sector son las empresas de construcción con proyectos que están 
próximos a ser realizados este tipo de sector está formado principalmente por el 
mercado de consumidores*  y el mercado de las constructoras de nuestra región, 
las cuales elaboran planifican y ejecutan proyectos de construcción de acuerdo 
con lo permitido por planeación territorial. 
 
“El sector de la construcción está creciendo a un buen ritmo, estable y sostenible a 
mediano plazo, todos los indicadores del sector brindan un panorama positivo para 
la inversión, consiente con la dinámica presentada en los últimos años”.2  
 
Refiriéndose al sector de la construcción de viviendas cabe resaltar el 
comportamiento de estas unidades económicas en el transcurso del año 2006.  
Aunque es un análisis de dos años inmediatamente a la realización de este 
documento, este nos sirve para analizar el comportamiento de este sector y nos 
ayuda a identificar la cantidad de construcciones que se realizan en la región. Esto 
comparado con el promedio de los últimos 12 meses del año 2005 nos sirve para 
observar que los inmuebles en los que no se registra reducción de cantidad de 
construcciones fueron, las construcciones tipo VIS (vivienda de interés social) tipo 
III y IV, entre 59 y 75 millones, y entre 100 y 150 millones los las construcciones 
de mayor crecimiento, esto nos indica que el sector de la construcción es un 
sector relativamente estable, lo que nos da luz verde para continuar analizando 
más a fondo este mercado.  
 
 
                                            
2Ttendencias de la construcción [en línea]. Bogotá, D.C.: camacol, 2007. [consultado  08 de 
octubre de 2007]. Disponible en Internet: www.camacol.org.co/tendenciasdelaconstrucción  
 




Tabla 5. Proyectos Mensuales de Vivienda en la Ciudad de Cali 
 
 
Fuente: Sector Construcción - Proyectos mensuales de vivienda en Cali año 2006 [en linea]:. 




En el 2006, los  160 proyectos activos que tiene la ciudad de Cali, están 
distribuidos entre 72 firmas, en donde 9 de ellas tienen 5 o más proyectos. Estas 9 
firmas tienen el 43% de los proyectos de la ciudad y el 40% de la oferta disponible 
y son los siguientes: (Tabla 6.) 
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Tabla 6. Participación de Las Constructoras en el Mercado de Cali 
 
VENDEDOR  No. PROYECTOS DISPONIBLES 
Constructora Bolívar 13 374 
Constructora Meléndez 13 207 
Soluciones Urbanas 8 62 
JM Inmobiliaria 7 72 
Cuzesar 6 201 
Constructora Alpes 6 150 
Comfandi 5 244 
Ibico 5 105 
Constructora el Limonar 5 102 
 
Fuente: Sector Construcción - Proyectos mensuales de vivienda en Cali año 2006 [en linea]:. 





Por tipo de inmuebles se tiene que el 41% de la oferta y el 49% de las ventas de la 




Tabla 7. Ventas por Tipo de Inmueble en la Ciudad de Cali. 
 
 
Fuente: Sector Construcción - Proyectos mensuales de vivienda en Cali año 2006 [en linea]:. 




Los 10 constructores más grandes vendieron el 71.4% de las unidades vendidas 
en Agosto de 2006, frente al 65.7% de Agosto de 2005, reflejando así una 
























Fuente: Sector Construcción - Proyectos mensuales de vivienda en Cali año 2006 [en linea]:. 




Los 10 constructores que mas vendieron en pesos en el mes facturaron el 67.6% 
del total, frente al 54.2% en Agosto del 2005. (Tabla 9.)  
 

















Fuente: Sector Construcción - Proyectos mensuales de vivienda en Cali año 2006 [en linea]:. 





La venta bruta del mes fue de 381 unidades, pero se registraron desistimientos de 
87 unidades, para un neto de 744 inmuebles.  El promedio de ventas por 
proyecto en Agosto fue de 4.7 unidades y en el último trimestre fue similar. El 




Tabla 10. Ventas por Proyecto en la ciudad de Cali. 
 
Fuente: Sector Construcción - Proyectos mensuales de vivienda en Cali año 2006 [en linea]:. 




2.1.3 Tasa De Crecimiento Potencial.   Según la información encontrada en el 
DANE y otras fuentes en Internet, el mercado potencial para los productos 
domóticos e inmóticos, se ve representado en el sector de la construcción 
(Constructoras) con un crecimiento sostenido a lo largo de los últimos CINCO 
años. Sin embargo, aunque este mercado ha  ido creciendo, la tasa que lo 
representa había tenido un descenso en la  última década; en el año 1995 la 
construcción entró en recesión y se derrumbó por casi siete años, y a partir del 
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2002 la construcción empieza una recuperación continua hasta finales del 2006 y 
lo que lleva corrido en el presente año 2007.   
 
  
El producto interno bruto es la sumatoria de los valores monetarios de todos los 
bienes y servicios producidos por un país en un año, o mejor, el conjunto de todo 
lo que produce y ofrece un país en un periodo determinado, representa el 
resultado final de la actividad productiva  de las unidades de producción 
residentes. Se mide desde el punto de vista del valor agregado, de demanda final 
o las utilizaciones finales de los bienes y servicios y de los ingresos primarios 
distribuidos por las unidades de producción residentes. 3 (Tabla 11.) 
 
 
Tabla 11. PIB Comparativo 1995-2006 
 














Fuente: investigación económica. PIB anual [en linea]. Bogotá, D.C.: BANCOLOMBIA 2007. 




Según la tabla anterior, se puede deducir que el PIB ha tenido un comportamiento 
variable durante los últimos 10 años, aunque en los últimos tres años su 
comportamiento ha sido constante, lo que permite definir que en Colombia los 
últimos tres años ha existido un factor que genera confianza al sector económico y 
se está solidificando con respecto a los años anteriores.  
 
                                            
*DOMOTRONIC, es el nombre de el primer dispositivo que se dispone a lanzar la empresa 
MEGACONTROL, Este es un dispositivos el ahorro de energía. 
3 Dirección de Síntesis y Cuentas Nacionales 2007 [en línea]. Bogotá, D.C.: DANE 2007. 
[consultado 08 de octubre de 2007]. Disponible en internet: http://www.dane.gov.co/ctasnales. 
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Esta constancia en el PIB Puede ser un buen augurio para la introducción del 
DOMOTRONIC, ya que se puede notar una economía solidificada y con tendencia 
a la estabilidad. 
 
 
2.1.4 Producto Interno Bruto De La Construcción .   El producto interno bruto 
para el sector de la construcción establece una parte fundamental en la 
observación y representación del sector; por consiguiente es clave importante para 
el proceso de toma de decisiones en el presente trabajo, ya que sirve como 
herramienta para justificar la importancia del sector ya debidamente mencionado.  
 
Según  las  últimas  cifras  reportadas  por  el DANE,  el  PIB    en  el  primer  
semestre  de  2007 creció  a  un  ritmo  anual  de  7,5%  (incluyendo  los  cultivos  
ilícitos).  Este  resultado  es  muy positivo  y  señala  que  la  economía  
colombiana  estaría  ubicándose  en  una  senda  de crecimiento más moderado. 
Así mismo, la dinámica del PIB muestra un ritmo de actividad balanceado entre 
distintos sectores y factores de demanda.4  
 
En igual lapso el sector de construcción de edificaciones creció 7,2% anual, lo cual 
representa una moderación en su ritmo de expansión en línea con la 
desaceleración esperada de la demanda agregada en próximos trimestres.5  
 
PIB Demanda – I Semestre de 2007.  En efecto, el análisis del comportamiento del 
PIB por el  lado de  la demanda muestra que el consumo y  la  inversión siguen  
jalonando el crecimiento económico. La  inversión crece a un ritmo anual de casi 
25% en el primer semestre de 2007, mientras que el consumo aumenta 6,2% 
anual. Las exportaciones crecen, igualmente, a tasas saludables. Sin embargo, el 
auge importador hace que el sector externo como un todo le reste puntos de 
variación al PIB.   
 
El crecimiento de  las  importaciones  totales sigue siendo  importante, al punto 
que durante  los  seis primeros meses  del presente  año,  las  compras  
colombianas  realizadas  al resto del mundo  crecieron 18,6% en  relación al 
mismo período de 2006. Por  su parte,  las exportaciones  totales  realizadas  por  
Colombia  crecieron  6,5%  anual  durante  el  primer semestre de 2007.                  





                                            
4 Boletín económico de los principales indicadores de la economía y el sector de la construcción en 
Colombia [en línea]. Bogotá, D.C.: camacol 2007. [consultado 08 de octubre de 2007]. Disponible 
en internet: www.camacol.org.co/boletineconomicodelaconstruccion. 
5 Ibíd., Disponible en internet: www.camacol.org.co/boletineconomicodelaconstruccionencolombia.  
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Fuente: Boletín económico, PIB demanda I semestre de 2007 P.2 [En línea]. Bogotá, D.C.: 




Al pasar a  los  rubros de consumo,  los  resultados obtenidos durante el primer 
semestre de 2007  muestran  que,  en  relación  con  el  mismo  periodo  del  año  
anterior,  los  hogares aumentaron su demanda de bienes y servicios en 7,9% 
anual.  Por otro lado, el consumo del gobierno para el lapso analizado creció 0,6% 
anual.6 
 
Al  profundizar  con  más  detalle  en  la  demanda  interna  de  los  hogares,  
sobresale  el comportamiento  de  los  bienes  durables  y  semidurables,  que  
para  el  primer  semestre mostraron crecimientos cercanos a 27% y 7% anual, 
respectivamente, si se compara con los resultados obtenidos en el mismo período 
de 2006. De otro lado, tanto los bienes no durables como  los  servicios  también  
tuvieron  una  participación  importante  en  el  desempeño  del consumo  interno  
de  los  hogares  colombianos,  ya  que  en  relación  con  los  primeros  seis 
meses de 2006, sus respectivos crecimientos en el primer semestre de 2007  
fueron 5,5% y 5,4%. 
 
Estos datos analizados de la demanda son muy importantes, puesto que nuestros 
productos se fabrican con diferentes materiales que muchas veces son importados 
por diferentes empresas en la región, además es muy interesante destacar que el 
mercado demandante de consumidores va en aumento en diferentes sectores. 
 
 
                                            
6 PIB Demanda – I Semestre de 2007. [en línea]. Bogotá, D.C.: caracol, 2007. [consultado 08 de 
octubre de 2007]. Disponible en Internet: 
 www.camacol.org.co/boletineconomicodelaconstruccionencolombia.  
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Para el primer semestre de 2007, el PIB de la construcción superó los $3 billones 
(a precios constantes  de  1994),  de  los  cuales  55%  correspondió  al  PIB  de  
las  edificaciones  y  45% restante  a  la  actividad  registrada  en  las  obras  
civiles.  En  relación  con  los  resultados obtenidos en el mismo período de 2006, 
el crecimiento del PIB de  las obras civiles  impulsó de manera  importante el  
comportamiento del  sector,  ya que  su  crecimiento  superó el 28% anual. Por 
otro lado, las ejecuciones en edificaciones representaron un aumento significativo 
de 7,2% anual.  
 
Este dato es importante pues demuestra que la estabilidad económica del país se 
ha mantenido a un rango constante en los últimos años de tal forma que es de 
buen presagio puesto que el mercado que se pretende abarcar como objetivo el 
sector de las construcciones y edificaciones con las diferentes empresas de 
construcción y por supuesto el mercado consumidor que se analizara mas 
adelante.  (Grafico 2-3). 
 
 
















Fuente: Boletín económico, PIB Análisis Construcción de 2007 P.4 [En línea]. Bogotá, D.C.: 













Grafico 3. PIB Edificaciones –PIB Obras civiles (billones pesos constantes). 1994-



















Fuente: Boletín económico, PIB Análisis Construcción de 2007 P.4 [en línea]. Bogotá, D.C.: 
CAMACOL 2007. [Consultado 08 de octubre de 2007] Disponible en internet: www.camacol.org.co 
 
 
Por último, cabe subrayar que los resultados para el segundo trimestre de 2007 
frente a igual período del año anterior señalan una  leve contracción del sector 
edificador de vivienda (-1,69% anual). Este resultado básicamente es producto  de  
una  disminución  en  el  área  culminada  de  edificaciones.  De  hecho,  todos  los 
demás  indicadores  asociados  con  el  sector  registraron  una  variación  positiva  
frente  al segundo  trimestre  de  2006.  Entre  esas  variables  cabe  destacar  que  
los  despachos  de cemento al mercado interno crecieron 13% anual entre enero y 
agosto de 2007. Por lo tanto, consideramos  que  esta  contracción  trimestral  
refleja  la  senda  de  aterrizaje  suave  de  la actividad  edificadora,  que  ha  sido  
prevista  por  Camacol  y  otros  analistas  en  meses anteriores. De hecho, el 
desempeño mencionado es consistente con el escenario proyectado de 
estabilización gradual  tanto de  la demanda agregada como del propio sector a  





                                            
7 Boletín económico de los principales indicadores de la economía y el sector de la construcción en 
Colombia [en línea]. Bogotá, D.C.: CAMACOL, 2007. [consultado 08 de octubre de 2007]. 
Disponible en internet: www.camacol.org.co/boletineconomicodelaconstruccionencolombi 
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Grafico 4. PIB por Sectores – Variación anual II trimestre 07/06 
 
 
Fuente: Boletín económico, PIB por Sectores de 2007 P.5 [en línea]. Bogotá, D.C.: CAMACOL, 
2007. [Consultado 08 de octubre de 2007]. Disponible en internet: www.camacol.org.co 
 
 
Esta información es muy valiosa para el proyecto ya que el target de los productos 
domóticos está dirigido al sector construcción con sus respectivos proyectos, y 
como se puede ver viene recuperándose y tiende al alza. 
 
 
2.1.5 Índice de precios al consumidor IPC .  El Comportamiento de la variación 
año corrido del IPC, según niveles de ingreso Por niveles de ingresos, los bajos, 
medios y altos; registraron crecimientos superiores a los observados en el mismo 




















Fuente: Índice de precios al consumidor septiembre de 2007 P.9. [En línea]. Bogotá, D.C.: DANE, 
2007. [Consultado 08 de octubre de 2007]. Disponible en internet: www.dane.gov.co 
 
 
Según los diferentes tipos de gastos referentes al IPC, tenemos el siguiente 
cuadro que nos muestra sus estados según variación año corrido, esto nos sirve 
para ver en que está gastando más la población y complementar parte del análisis 
de mercado. (Tabla 13.). 
 
 






Fuente: Índice de precios al consumidor septiembre de 2007 P.13. [En línea]. Bogotá, D.C.: DANE, 





En lo corrido del año, tres grupos de bienes y servicios se ubican por encima del 
promedio nacional (4,67%): alimentos (7,09%), salud (5,77%) y educación 
(5,26%).   
 
 El resto de los grupos de gastos se ubicaron por debajo del promedio: vestuario 
(1,52%), cultura diversión y esparcimiento (1,95%), vivienda (3,37%), gastos 
varios (3,43%) y transporte y comunicaciones (3,79%).  
 
 Los mayores aportes a la variación en lo corrido del año, se ubicaron en los 
grupos de: alimentos, vivienda, transporte y comunicaciones y gastos varios, los 
cuales en conjunto contribuyeron con 4,00 puntos porcentuales a la variación total.   
 
Estos nos indica de cierta forma que el mercado que involucra sectores como 
vivienda y gastos varios esta en continuo movimiento, de manera pertinente 
podemos pensar que nuestras labores empresariales se pueden vincular 
intrínsecamente en estos sectores, esto como parte de el respectivo análisis que 
se debe realizar a el mercado de consumidores, el cual es otro de los mercados 
que queremos abordar. (Tabla 14.) 
 
 





Fuente: Índice de precios al consumidor septiembre de 2007 P.15. [En línea]. Bogotá, D.C.: DANE, 
2007. [consultado 08 de octubre de 2007] Disponible en internet: http:// www.dane.gov.co 
 
 
El Índice de Precios al consumidor, es una herramienta esencial para conocer el 
aumento general de precios de  los bienes y servicios,  como podemos ver en la 
tabla anterior la vivienda tiene un pequeño incremento pero se observa una 
estabilización en el último año, esto es un dato positivo que favorece a la 




Esto puede ser causa de la reactivación que ha tenido el sector de la construcción 
en donde podemos introducir nuestros productos como paquetes complementarios 
de la vivienda, también tenemos a nuestro mercado consumidor que puede 
adquirir nuestros productos dentro de la categoría gastos varios. 
 
El comportamiento de la variación del IPC de Cali con respecto a la  variación año 
corrido tenemos que se encontró por debajo del promedio nacional con el 
siguiente dato Cali 4,10%. 
 
Las ciudades que registraron crecimientos por encima del promedio (4,67%), 
fueron: Cartagena (6,07%), Barranquilla (5,58%), Montería (5,44%), Neiva 
(5,21%), Villavicencio (5,16%), Pereira (4,94%), Bogotá, D.C. (4,79%) y Medellín 
(4,74%). Por debajo del promedio se situaron: Manizales (4,56%), Cúcuta (4,19%), 
Cali (4,10%), Bucaramanga (3,98%) y Pasto (1,60%).8   
 
Se debe tener en cuenta el IPC con respecto a la ciudad que será origen de la 
empresa para tener una idea de los comportamientos económicos y determinar 
objetivos para lograr un lanzamiento y un alcance óptimo, que será inicialmente a 
nivel regional. 
 
De acuerdo a la tabla observamos una tendencia, que se encuentra por debajo de 
nuestra referencia nacional en el transcurso del último año, pero esto no es 
tomado como un aspecto negativo porque estos datos son muy variables además 
de que se plantea una estabilidad económica en la región. 
 
 
2.1.6  Balanza Comercial, Colombia.  La balanza comercial es la variable de 
medición que refleja la diferencia entre las exportaciones e importaciones  
realizadas por un país en un período determinado. Cuando el valor de las 
exportaciones es mayor que el valor de las importaciones hay superávit en la 
balanza comercial del país. Cuando el valor de las Exportaciones es menor que el 
valor de las Importaciones hay déficit en la Balanza Comercial del país.9 
 
En la siguiente tabla se puede observar la transición que ha tenido Colombia, y la 
variación de la balanza comercial desde 1980 hasta el año 2007. Pasando por el 
periodo de la apertura económica, cuando se incrementaron las importaciones, las 
cuales generaron déficit en cuenta corriente en la balanza comercial durante 
varios años; esto se vio reflejado en mayor parte desde el año 1993 hasta el año 
1998. En el año 1999 se observa una fluctuación positiva para el país cuando las 
                                            
8 DANE. boletín de prensa. Índice de precios al consumidor septiembre de 2007 [en línea]. Bogotá, 
D.C.: Dane 2007. [consultado lunes, 08 de octubre de 2007]. Disponible en internet: 
www.dane.gov.co/boletineprensaIPC  
9 Businesscol Ltda. Economía – balanza comercial y pagos [en línea]. Bogotá, D.C.: 




importaciones disminuyen en una parte significativa, para ver el cálculo completo 
de la balanza comercial desde el año 1980 – 2007 remitirse a la fuente nosotros 








Fuente Cálculos DANE 2007 [En línea]. Bogotá, D.C.: DANE, 2007. [Consultado 08 de octubre de 
2007] Disponible en internet: http:// www.dane.gov.co 
 
 
Este puede ser un referente para nuestra empresa de acuerdo a las necesidades y 
planteamientos económicos en los cuales nos pensamos desenvolver puesto que 
al ser una empresa de base tecnológica intrínsecamente estarán involucrados 




2.1.7.  Importaciones Y Exportaciones .  Las importaciones y exportaciones 
actuales de este tipo de productos son prácticamente bajas, encontramos 
productos importados con representación de sus firmas en el territorio nacional 
pero desafortunadamente por este tipo de características suelen ser de altos 
costos. 
 
Debido al tipo de integración de tecnología y las características que hacen 
sobresalientes nuestros productos, esperamos ser una empresa líder en 
innovación desde el punto de vista de empresa de base tecnológica.  
 
 
Como el lanzamiento de la empresa será en la región del valle del cauca se ha 
tomado datos referenciales de productos cuya labor y funcionalidad se 
desenvuelve en el campo de la domótica y la automatización en campos de 
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seguridad, confort, donde se destaca una cierta limitación en ciertas 
características de implicación directa con los productos como es la garantía en los 




2.1.8.  Servicio a Nivel Nacional .  En cuanto al cubrimiento a nivel nacional en el 
sector se ha visto que existe un mercado a nivel nacional donde la domótica y en 
especial los productos ahorradores de energía pueden incursionar. Este mercado 
se encuentra desarrollado en las principales ciudades del país, mostrándonos un 
sector muy importante y de gran magnitud el cual  puede ser explorado a través de 
nuestros cometidos empresariales. 
 
 
2.2 . ANALISIS DE MERCADO 
 
 
2.2.1. Elección del mercado objetivo. 
 
• Selección de mercado .  Después de diagnosticar el mercado de los 
productos domóticos a nivel nacional de una manera realmente positiva (ver punto 
2.1 análisis del sector) y analizando el desarrollo industrial y tecnológico con el 
que contamos en nuestro país, nos es posible definir un mercado objetivo para la 
incursión de nuestra empresa.  Este es el mercado de los productos tecnológicos, 
como los productos domóticos que tenemos para ofrecer. Inicialmente y para 
efectos del desarrollo inicial de nuestra empresa será un solo producto de la línea 
DOMOTRONIC, el cual es un producto para el control y ahorro de energía en los 
hogares colombianos (Ver Documento Diseño mecatrónico.) 
 
Nuestro enfoque de mercado son los estratos económicos 4, 5, y 6, 
específicamente, los mercados de la construcción y la vivienda particular que se 
encuentre dentro de estos mercados. Esto gracias a  nuestro producto 
DOMOTRONIC, el cual está desarrollado por gamas tecnológicas, las cuales 
están  diseñadas con un enfoque especial para cada uno de los diferentes 
usuarios o clientes potenciales de nuestra empresa. Inicialmente desarrollaremos 
el producto DOMOTRONIC GAMA BAJA. 
 
A largo plazo podemos observar según el crecimiento de  mercado que hemos 
analizado (ver diagnostico de mercado), que los productos domóticos se están 
posicionando como elementos ideales para el ahorro, seguridad y confort de un 
hogar, integrando así una gran variedad de servicios en un solo productos, lo que 




La aplicación de la tecnología a todos los aspectos de la vida del hombre es 
inevitable, ya que el ser humano está constantemente en búsqueda de 
dispositivos que  faciliten y agilicen su vida. En el mercado de la vivienda 
colombiana, nos es posible identificar el nivel tecnológico que esta posee 
actualmente y como resultado, hemos observado que el nivel tecnológico de la 
vivienda es bajo, esto debido a diferentes factores, tanto de tipo social como de 
tipo económico, ya que los productos actuales en el mercado son costoso  y 
debido a esto, se convierten en productos de difícil adquisición para el usuario 
promedio colombiano. 
 
• Segmentación del mercado.   Los segmentos en el mercado de los 
productos domóticos son dos principalmente, el mercado de consumidores, siendo 
estos los consumidores finales de los productos que utilizan en su hogar y los 
usuarios de negocios, que para nuestro caso, serian las constructoras de 
edificaciones, las cuales se verían beneficiadas por la incorporación de estos 
sistemas a sus construcciones. 
• Consumidores finales.   Los consumidores finales son lo que usaran el 
producto directamente, este grupo está constituido por personas interesadas en 
los productos domóticos. 
• Mercado de consumidores . Está constituido por  el mercado de 
consumidores, este es el mercado que tiene como integrantes a los individuos 
unipersonales, estas son las personas que adquieren los productos para el uso 
personal o del hogar, el cual es  precisamente uno de nuestros mercados 
objetivos, y gracias a  los resultados positivos obtenidos en la estimación de los 
mercados potenciales, hemos  decidido que es necesaria la inclusión de este 
mercado  dentro de nuestro análisis de mercado, haciendo énfasis en los estratos 
4, 5 y 6. Pensamos llegar a nuestros consumidores a través de los diferentes 
agentes comercializadores de productos de seguridad, electrónica y productos 
relacionados. También pensamos estudiar a posteriori del proyecto, el uso de  
otros medios alternativos para la distribución y ventas de nuestros productos al 
mercado de consumidores, estos medios pueden ser, tele ventas, ventas 
personalizadas, ventas puerta a puerta, entre otras. 
•  Usuarios de negocios.   Son las empresas las cuales le interesa ofrecer 
nuestro producto como un valor agregado al producto final que ellos ofrecen, 
dentro de  este mercado encontramos principalmente el sector  de la construcción. 
• Sector construcción .  De acuerdo con los resultados de los análisis 
realizados en la estimación de mercado potencial, podemos observar que es 
realmente importante vincularnos al mercado de la construcción, ya que este 
presenta una gran  disposición a los productos de base tecnológica debido a la 
tendencia de la aplicación de la tecnológica en cada aspecto de nuestras vidas 
para mejorarla. Inicialmente uno de nuestros mercados objetivos estará constituido 
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por las constructoras y el  mercado de consumidores de nuestra región. 
Posteriormente y de acuerdo con las necesidades del negocio, tendremos una 
expansión a  nivel nacional. 
• Después de diagnosticar el mercado de los productos domóticos a nivel 
nacional de una manera realmente positiva y de descubrir los diferentes tipos de 
mercados que se pueden abarcar, hemos segmentado el mercado de la siguiente 
manera. 
• Cuadro de segmentación de mercados .  Para los estudios de nuestro 
proyecto, y observando todos los posibles segmentos en que se podrían analizar 
en el mercado, nos hemos basado en dos principales segmentos del mercado de 
los equipos domóticos. La segmentación del mercado esta constituida  de la 
siguiente manera. (Tabla16). 
 
Tabla 16. Selección del mercado de consumidores. 
 
BASE DE 
SEGMENTACIÓN SEGMENTOS TÍPICOS DEL MERCADO  
GEOGRÁFICA    
Región 
REPUBLICA DE COLOMBIA, Valle del 
cauca, Santiago de Cali, y regiones del 
censo 
Cuidad del tamaño  1.000.000 en adelante. 
Urbana – rural Productos para uso Urbano. 
Clima Todo tipo de Clima 
    
DEMOGRAFÍA    
Edad 20 años en adelante. 
Sexo Masculino, femenino 
Enfoque de Mercados  
Jóvenes Solteros, jóvenes casados sin hijos, 
soltero Mayor, familias jóvenes, familias 
mayores estratos 4, 5 y 6 
Empresas Constructoras de Vivienda 
Estratos 4 al 6 
Ingresos  $800.000- en adelante.  
Educación graduado de secundaria – en adelante 
Ocupación Cualquier las ocupaciones 
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Religión Cualquier religión. 
Antecedentes Étnicos Todo tipo de etnias 
    
PSICOGRAFIA    
Clase social 
Clase alta, clase media superior, clase media 
inferior, Clase media Baja, clase baja 
superior. 
    
ANÁLISIS HACIA EL 
PRODUCTO   
Beneficios Deseados Altos Volúmenes de ventas. 
Tasa de utilización Aparatos electrodomésticos, costo, calidad, vida, reparaciones. 
 
 
2.2.2. Justificación del mercado.  Actualmente los equipos domóticos  son 
importados y distribuidos por empresas de ingeniería, seguridad y domótica de 
nuestra región. Estas empresas ofrecen servicios domóticos con variadas 
aplicaciones, pero las soluciones que ofrecen estas empresas son muy costosas 
para el hogar colombiano promedio, además, no ofrecen productos dirigidos 
realmente a el ahorro de energía, el cual es uno de los mayores intereses en el  
hogar promedio colombiano (ver  Estimación de la  capacidad de inversión – 
pregunta 18). Para lograr posicionar nuestros productos se realizara un arduo 
trabajo de ingeniera con el objetivo de obtener productos más adecuados para el  
mercado Colombiano, logrando como resultado un mejor precio que el de los 
productos importados, esto  nos permitirá vender productos domóticos a los 
hogares y constructoras de nuestra región los cuales hemos definido como 
nuestro mercado objetivo. 
 
2.2.3  Estimación mercado potencial . Para el estudio que debemos realizar para 
conocer el mercado al queremos acceder, realizamos algunas consultas en 
documentos de investigaciones realizadas acerca del mercado domótico a nivel 
nacional, esto con el fin de complementar nuestro propio estudio de mercado. 
Inicialmente observaremos los resultados de una investigación de mercado 
realizada por el Dr. CARLOS MARIO CORREA CADAVID *  IVAN AMON URIBE**. 
Esta investigación esta dirigía al mercado de la domótica en Colombia, teniendo 
                                            
* Administrador de Empresas, Especialista en Gerencia y candidato a Magíster en Desarrollo. 
Además es el Jefe Centro de Desarrollo Empresarial (CDE)   e Investigador grupo de Estudios 
Empresariales de la Universidad Pontificia Bolivariana 
** Ingeniero de Sistemas, Universidad EAFIT. Especialista en Técnicas computarizadas de 
producción, Universidad EAFIT. Profesor interno Universidad Pontificia Bolivariana (UPB) de  
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como base para su análisis la población de las ciudades de Bogotá, Barranquilla, y 
Medellín.  
 
Por nuestra parte, realizamos los respectivos estudios en la región del valle del 
cauca, haciendo énfasis en la ciudad de Cali y las constructoras más importantes 
de la región, las cuales están ubicadas en esta misma ciudad.  
 
La población total de las cuatro ciudades en los tres estratos considerados 
asciende a 2.698.846 personas, de las cuales el 63,41% se encuentran en estrato 
4, el 25,35% en estrato 5 y el 11,24% en estrato 6. Así mismo, el 16,01% 
corresponde a la población de Barranquilla, el 39,34% a Bogotá, el 25,11% a 
Medellín y el 19,55% a Cali. Según el DANE, en Cali existen 355.112 de personas 
de estrato 4, 152.345 de estrato 5 y 20.124 de estrato 6. 
 
 
Tabla 17.  Especificación de la población en las 4 ciudades principales de 
Colombia para los estratos 4, 5  y 6. 
 
CIUDAD ESTRATO 4 ESTRATO 5 ESTRATO 6 TOTAL GENERAL  % 
Barranquilla 224.000 144.000 64.000 432.000 16,01% 
Bogotá 666.287 270.908 124.471 1.061.666 39,34% 
Medellín 466.056 116.839 94.704 677.599 25,11% 
Cali 355.112 152.345 20.124 527.581 19,55% 
Total  Población  1.711.455 684.092 303.299   
% Estrato 63,41% 25,35% 11,24%   
Total General    2.698.846 100% 
 
 
• Mercado potencial absoluto .  Tenemos por mercado potencial absoluto 
como el nivel máximo de demanda de un producto, en la hipotética situación en 
que todos los consumidores posibles son consumidores efectivos y con una tasa 
de consumo máxima gracias a un esfuerzo máximo de marketing. 
Con respecto a esta definición tendríamos por mercado absoluto a todos los 
habitantes de estas ciudades, en total, un mercado potencial absoluto  de 
2.698.846 personas , que es el número total promedio de habitantes de los 
estratos 4, 5,6 de las principales Ciudades de Colombia. 
• Mercado potencial actual.  Es la demanda de los usuarios actuales, es 
decir, no de la totalidad de los consumidores posibles, si no de los consumidores 
que tienen los productos tecnológicos como posibles elementos a comprar.  
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Para hacer una evaluación aproximada del mercado potencial, tenemos que 
realizar un estudio de mercadeo serio, que demuestre realmente que existe una 
posibilidad de incursión en el mercado. 
 
• Estimación del mercado potencial actual.  Con el fin de determinar el 
posible interés de los clientes potenciales de MEGACONTROL, conocer  la 
opinión que tienen de los dispositivos DOMOTRONIC y sondear su intención de 
compra, se realizó una encuesta con las  30 empresas constructoras más grandes 
de la región, también realizamos encuestas  en  los estratos cuatro, cinco y seis de 
la ciudad de Cali, cubriendo así nuestros mercados objetivos. Para la realización 
de dicho estudio se hizo un primer contacto vía telefónica con los departamentos 
ventas de las constructoras, se les invitó a visitar nuestro sitio web temporal*, en el 
cual se muestra a fondo la finalidad de nuestra empresa y las características más 
relevante, las posibles aplicaciones y ventajas de estos dispositivos frente a los 
dispositivos que actualmente se encuentran en el mercado, la pagina también 
muestra una comparación en precios y prestaciones de nuestros dispositivos 
contra los dispositivos de la competencia, la cual es una característica importante 
que hace más atractivos nuestros productos. El objetivo con la página web es dar 
una amplia información con la ayuda de animaciones para que posteriormente las 
empresas diligencien en línea una encuesta que reflejaría sus impresiones acerca 
del tema.  
Por otro lado para el estudio a nivel nacional del mercado potencial de los equipos 
domóticos, realizamos una investigación con respecto a este mercado en medios 
como internet y centros de estadísticas y encontramos estudios interesantes, de 
los cuales, podemos concluir de manera positiva el enorme potencial de mercado 
de los equipos domóticos. Uno de estos estudios fue realizado por el Dr. CARLOS 
MARIO CORREA CADAVID e IVAN AMON URIBE. Este  realizo un estudio de 
mercadeo con respecto a los productos domóticos a nivel nacional. Este estudio 
es realmente completo, tiene una segmentación de mercado bastante amplia, 
además posee un carácter científico en el análisis de los resultados obtenidos por 
medio de las encuestas realizadas por su equipo de trabajo, lo cual lo hace un 
análisis de mercado digno de confianza. 
• Encuestas realizadas para la estimación del mercado potencial.  A 
continuación se presenta un resumen del estudio de mercadeo realizado por el Dr. 
CARLOS MARIO CORREA CADAVID e IVAN AMON URIBE. 
 
• Información general de la población y el muestreo.  La selección de la 
Población y la muestra, específicamente a la ubicación geográfica de la misma se 
estimó sobre algunas de las principales ciudades del país con altos niveles de 
Productividad y competitividad, entendidos éstos, no solo desde la capacidad 
                                            




productiva privada, sino desde la capacidad de cubrir servicios básicos, entre ellos 
las telecomunicaciones. Se estiman como ciudades con procesos de liderazgo, a 
Bogotá que por razones obvias posee altos niveles de desarrollo empresarial, 
mayores niveles de calidad de vida y procesos de internacionalización 
importantes. A Medellín con alto nivel de desarrollo empresarial y en particular en 
los temas de comunicaciones y de procesos públicos más sirve interface claros 
para el desarrollo de la competitividad. En cuanto a Barranquilla, una de las 
ciudades con mayor nivel de internacionalización, industrialización y procesos de 
comercio internacional, por su ubicación estratégica, se determina para efectos de 
selección de la muestra como uno de los puntos geográficos seleccionados. Todo 
ello, más el análisis de los indicadores de calidad de vida por ciudades en América 
Latina en el cual se encuentran con los mayores niveles en Colombia Bogotá 
ocupando la posición 143, Medellín ocupando la posición 145 y Barranquilla con la 
posición 170. Dicho índice se mide a nivel mundial y se tienen en cuenta variables 
como el entorno económico, servicios públicos y transporte, vivienda (tipos, 
aparatos domésticos, mobiliario, entre otros), recreación, entre otras. Sólo se 
consideraron los estratos altos (4, 5 y 6) ya que la domótica puede considerarse 
como artículos suntuosos o de lujo a los que difícilmente tiene acceso un gran 
volumen de personas en los estratos bajos. 10 
 
 
• Población total en estratos económicos 4, 5 y 6 
 




Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 




La población total de las tres ciudades en los tres estratos en consideración 
asciende a 2’171.265 personas, de las cuales el 62.5% se encuentran en estrato 
                                            
10  CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en línea]. 
Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. Disponible 





4, el 24.5% en estrato 5 y el 13% en estrato 6. Así mismo, el 19,9% corresponde a 
la población de Barranquilla, el 48.9% a Bogotá y el 31.2% a Medellín. 
 
• Instrumento para recolección de información de la fuente primaria.   
como instrumento de recolección de información para la fuente primaria se utilizó 
la encuesta estructurada. Se solicitó información de encabezado sobre el estrato 
(4, 5, 6), el sexo (M,F), la edad por rangos (20-30, 30-40, 40-50, >50 años) y el 
tipo de vivienda (casa individual, edificio de apartamentos, unidad de casas, 
unidad de apartamentos). En el cuerpo de la encuesta se definieron seis variables 
o grupos de usos en domótica, así: Luces, Electrodomésticos, seguridad antirrobo, 
seguridad técnica, confort y telecomunicaciones. Para cada grupo se establecieron 
de una a cuatro preguntas indicadoras del grado de domotización existente en la 
actualidad en la vivienda del encuestado y en caso de no contar con los elementos 
si le gustaría tenerlos y cuanto tendría capacidad de invertir para ese grupo (0, 
hasta $500,000, hasta $1 millón, hasta $3 millones, hasta $5 millones, hasta $10 
millones, más de $10 millones) y en que orden de prioridades (1-6 sin repetir) 
invertiría en los diferentes grupos.  
 
Ver documento PDF de internet http://convena.upb.edu.co/~domotica/ 
documentación/investigacionmercadodomoticocolom.pdf 
 
• Tamaño de las muestras.  El número de unidades muéstrales determinada 
para la aplicación del instrumento diseñado por el grupo de investigadores de 
GIDATI y del Centro de Desarrollo Empresarial (CDE) de la Universidad Pontificia 
Bolivariana (UPB), ascendió a 950 realizando el trabajo de campo en Bogotá, 
Barranquilla y Medellín, con lo cual es posible presentar los siguientes resultados. 
El muestreo seleccionado es a través de poblaciones infinitas, aplicando un nivel 
de error del 5% (E), un nivel de confianza del 95% (Z), con probabilidades a favor 
de 70% (p) y en contra de 30% (q) determinadas mediante las pruebas piloto. 
 
La fórmula utilizada para el cálculo del tamaño de las muestras es la usada 
cuando se conoce el tamaño de la población: 
 
Lo anterior arroja un tamaño de muestra de 323 unidades para cada ciudad, el 
cual se ajustó a 300 para Medellín y Barranquilla y a 350 para Bogotá para un total 
de 950 encuestas, con el perfil definido, el cual se segmenta de acuerdo al tamaño 
 
56 
de las poblaciones correspondientes por ciudad y estrato. Los resultados pueden 
observarse en la siguiente tabla.11 
 
 






Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [Consultado 04 de enero de 2007]. 











                                            
11 CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en línea]. 
Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. Disponible 








Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 




La población encuestada fue del 61.3% en el estrato 4, seguida del estrato 5 con 
el 25.4% y el estrato 6 con un 13.4%. La mayor participación de encuestados por 
razón del muestreo se ubicó en Bogotá con un 36.8%, seguida de Medellín y 
Barranquilla con un 31,6% respectivamente. El segmento de muestras de mayor 
significancia se ubicó en el estrato 4 de la Ciudad de Bogotá con un 23.2%; y la 

















                                            
12 CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en línea]. 
Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. Disponible 





Gráfica 5. Distribución de las muestras por ciudad y estrato 
 
Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 
Disponible en internet: http://convena.upb.edu.co/~domotica/documentación/investigacionmercad 
odomoticocolom.pdf 
 
• Análisis general de la muestra.  
 
 
• Distribución de la muestra por estrato y sexo. 
 
 
Tabla 21. Distribución de la muestra por estrato y sexo: 
 
Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 




Siguiendo la distribución normal de la población en Colombia, el muestreo 
encontró un 51% de mujeres, 46% de hombres, y un 3% no suministraron datos 
en tal sentido. La mayor concentración se ubica tanto en hombres como en 
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mujeres de estrato 4 con un 31%, mientras el menor número de personas 
encuestadas se ubica en hombres de estrato 6 con un 6,3%.13 
 
 
•  Distribución de la muestra por rango de edad. 
 
 
Tabla 22. Presenta la distribución de la muestra por rango de edad. 
 
 
Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 




La mayor participación en la encuesta se encuentra en las personas de 20 a 30 
años de edad con el 49%. Los mayores de 50 años representan el 6% del total de 









                                            
13 CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en línea]. 
Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. Disponible 
en internet: http://convena.upb.edu.co/~domotica/documentación/investigacionmercadodomoticoco 
lom.pdf 
 
14 CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en línea]. 
Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. Disponible 









Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 




Tabla 23. Distribución de la muestra por estrato, tipo de vivienda y edad. 
 
Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 




La muestra abordada se encuentra principalmente ubicada en casas individuales 
para el estrato 4 (25% del total de encuestados), distribuidos proporcionalmente 
entre hombres y mujeres; mientras que para el estrato 5 y 6, se encontró que 
habitaban en Edificios de Apartamentos en primera instancia (8% y 6% 
respectivamente), seguido de Casa Individual, y en general, se conserva la 
tendencia de vivienda tanto en hombres como mujeres. 
 
• Distribución maestral por estrato, edad y tipo de vivienda.  En cuanto a 
la variable tipo de vivienda, la mayor cantidad de población se ubicó en el estrato 
4, en viviendas de tipo individual (25%), en el rango entre los 20 y 30 años de 
edad, lo que representa un 12.8% del total, seguido de edificio de apartamentos 
(17% del total), para el mismo rango de edad (7.3%). La menor participación se da 
en unidades de casas de estrato 5 y 6 con un 4%, y en el rango de mayores de 50 
años.15 
• Distribución de la muestra por sexo, estrato y tipo de vivienda. 
 





Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellín.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [Consultado 04 de enero de 2007]. 
Disponible en internet: http://convena.upb.edu.co/~domotica/documentación/investigacionmercad 
odomoticocolom.pdf 
                                            
15 CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en línea]. 
Medellín.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. Disponible 





• Distribución de las preguntas 
Las preguntas están distribuidas en los siguientes tópicos 
• USOS Y DESEOS DE APLICACIÓN: VARIABLE LUCES 
 
• USOS Y DESEOS DE APLICACIÓN: VARIABLE ELECTRODOMÉSTICOS 
 
• USOS Y DESEOS DE APLICACIÓN: VARIABLE SEGURIDADANTIRROBO 
 
• USOS Y DESEOS DE APLICACIÓN: VARIABLE SEGURIDAD TÉCNICA 
 
• USOS Y DESEOS DE APLICACIÓN: VARIABLE CONFORT 
 
• USOS Y DESEOS DE APLICACIÓN:TELECOMUNICACIONES  
 
 
Los resultados a continuación pertenecen a las encuestas realizadas por el Dr. 
CARLOS MARIO CORREA CADAVID e IVAN AMON URIBE, el estudio completo 
se encuentra segmentado por ciudad, estrato, edad y tipo de vivienda, mostramos 
los resultados globales de la investigación de mercado. Para ver completa la 
investigación realizada por el Dr. CARLOS MARIO CORREA CADAVID, refiérase 







•  Resumen por ciudad.  La tabla No 25 y la grafica 7, resume la situación 
para todas las preguntas de la encuesta en cuanto a tener o no tener sistemas 
automáticos para cada una de las tres ciudades. El promedio global por ciudad 
muestra a Bogotá con el mayor nivel de posesión de sistemas domóticos, a 
Medellín en un lugar intermedio y a Barranquilla con el menor nivel de las tres 
ciudades. Sobresale en el análisis particular de las preguntas por ciudad, el grupo 
“confort” ya que se ve afectado por la pregunta ¿puede mantenerse la temperatura 
de su vivienda automáticamente en un valor deseado? Que en la ciudad de 
Barranquilla obtiene respuesta positiva del 21% debido a su clima. Así mismo, es 







Tabla 25. Tenencia de sistemas automáticos por ciudad Respuestas a todas las 
preguntas de la encuesta. 
 
Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 















Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 




La tabla 26, registra la situación para todas las preguntas de la encuesta para 
quienes no tienen sistemas automáticos, en cuanto a su deseo de contar con ellos 
para cada ciudad. Sobresale en el análisis particular de las preguntas por ciudad, 
el grupo “seguridad técnica” que en la ciudad tiene una aceptación del 94% entre 
quienes no poseen esos sistemas. Los valores de aceptación más bajos se 
obtuvieron en Bogotá hacia las cámaras de vigilancia al interior de las viviendas 
con un 49%. Promediando las preguntas, las tres ciudades tienen un nivel de 
aceptación muy similar hacia esta tecnología cercano al 77%.16 
 
 
La gráfica 8  ilustra los resultados para cada una de las preguntas encuestadas, 










                                            
16 CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en línea]. 
Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. Disponible 





Tabla 26. Interés por sistemas automáticos por ciudad Respuestas a todas las 




Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 





















Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 




• Resumen por estrato. La tabla 27, resume la situación para todas las 
preguntas de la encuesta en cuanto a tener o no tener sistemas automáticos para 
cada uno de los tres estratos. Como era de esperarse, la posesión de sistemas 
domóticos es superior en los estratos más altos, duplicando el estrato 6 al 5 y al 4. 
Se sale de este patrón el control de los electrodomésticos y el control de la 
vivienda mediante telecomunicaciones que son mayores en el estrato 5 que en el 
6. También llama la atención que en el estrato 4 para la variable “luces” se 
presente el doble de nivel de tenencia que en el estrato 5. La gráfica No 7 ilustra 
los resultados para cada una de las preguntas encuestadas, en cuanto a la 






                                            
17 CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en línea]. 
Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. Disponible 




Tabla No 27. Tenencia de sistemas automáticos por estrato Respuestas a todas 




Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [Consultado 04 de enero de 2007]. 



















Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 




La tabla 28, registra la situación para todas las preguntas de la encuesta para 
quienes no tienen sistemas automáticos, en cuanto a su deseo de contar con ellos 
para cada estrato. El deseo de poseer estos sistemas es muy similar en los tres 
estratos, aunque es algo menor en el estrato 5 (74%) que en los estratos 4 (78%) 
y 6 (79%). La gráfica 10 ilustra los resultados para cada una de las preguntas 
encuestadas, en cuanto al interés por contar con los sistemas automáticos en 
cada estrato. Puede verse como en términos generales la tendencia es uniforme 
en los tres estratos para las diferentes preguntas, esto es, si una pregunta tiene 
menor interés este se refleja en los tres estratos como es el caso de las cámaras 
al interior de las viviendas o si tiene mayor interés como es el caso de la detección 








                                            
18 CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en línea]. 
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Tabla 28. Interés por sistemas automáticos por estrato respuestas a todas las 




Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 




















Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 




• Resumen por edad. La tabla 29 resume la situación para todas las 
preguntas de la encuesta en cuanto a tener o no tener sistemas automáticos para 
cada uno de los rangos de edad. 
 
Es generalizado el menor nivel de tenencia de los diferentes dispositivos 
domóticos entre los mayores de 50 años seguidos por el grupo de 40-50 años así 
como el mayor nivel en el rango de 30-40 y 20-30 años. La tabla No 183, registra 
la situación para todas las preguntas de la encuesta para quienes no tienen 
sistemas automáticos, en cuanto a su deseo de contar con ellos para cada rango 
de edad. 
 
La gráfica No 11 ilustra los resultados para cada una de las preguntas 
encuestadas, en cuanto al interés por contar con los sistemas automáticos en 
cada rango de edad. Aunque el interés es ligeramente menor en los mayores de 
50 años (71.9%) este sigue siendo muy alto y por tanto no puede decirse que esta 
tecnología le sea poco atractiva a las personas más adultas. 
El menor valor de todos se obtuvo en el rango de los mayores de 50 hacia el 







Tabla 29. Tenencia de sistemas automáticos por rango de edad  respuestas a 




Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 
















Gráfica 11. Tenencia de sistemas automáticos por rango de edad 
 
Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 




•  Resumen por tipo de vivienda.  La tabla No 31, resume la situación para 
todas las preguntas de la encuesta en cuanto a tener o no tener sistemas 
automáticos para cada uno de los tipos de vivienda. La gráfica No 13 ilustra los 
resultados para cada una de las preguntas encuestadas, en cuanto a la tenencia o 
posesión de los sistemas automáticos en cada tipo de vivienda. El promedio en 
general indica mayor presencia de sistemas domóticos en las unidades de 
apartamentos y de casas. Al analizar por grupo de preguntas se observa como las 
“unidades de casas” sobrepasan por mucho en el tema “luces” a los otros tipos de 
viviendas. Adicionalmente se observa como “las unidades de apartamentos” 
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Tabla 30. Interés por sistemas automáticos por rango de edad Respuestas a todas 




Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 



















Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 




La tabla No 31, registra la situación para todas las preguntas de la encuesta para 
quienes no tienen sistemas automáticos, en cuanto a su deseo de contar con ellos 
para cada tipo de vivienda. Se observa uniformidad en la tendencia de las 
preguntas en cuanto al interés o nivel de aceptación despertado entre los 
diferentes tipos de vivienda a excepción del interés por las cámaras en las 
unidades de casas que es tan solo de 37% ubicándose casi 30 puntos por debajo 
de los otros tipos de viviendas. 
 
La gráfica 13  ilustra los resultados para cada una de las preguntas encuestadas, 
















Tabla 31. Tenencia de sistemas automáticos por tipo de vivienda Respuestas a 




Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 






















Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 




El estudio de mercado realizado por el Dr. CARLOS MARIO CORREA CADAVID e 
IVAN AMON URIBE es muy complejo, tiene una gran amplitud con respecto a la 
segmentación del mercado, lo cual nos permitirá a largo plazo, diseñar estrategias 
solidas de marketing con el fin de lograr el impacto adecuado en los segmentos 
más importantes del mercado. En este análisis se resume todo el estudio realizado 
por el Dr. CARLOS MARIO CORREA, mas adelante conoceremos las 
conclusiones que podemos observar de este estudio. 
 
 
• Encuesta realizada  para el estudio de mercado de consumidores en la 
ciudad de Cali 
 
 
• Población total en estratos económicos 4, 5 y 6.   La siguiente tabla 
muestra la población de los principales municipios del valle del cauca en los 











Tabla 32. Población en las principales ciudades del Valle del Cauca. Por 
estratificación. 
 
        Estrato   
municipios   Cabecera 4 5 6 
            
Cali   2.342.141 435.121 105.154 84.184 
Palmira   244.705 38.487 10.514 5.154 
Tulúa   163.138 12.548 5.125 2.148 
Cartago   133.366 10.212 5.461 2.051 
Buenaventura   134.501 28.487 5.154 3.514 
Buga   116.786 10.514 4.150 2.051 
            
Total General     535.369 135.558 99.102 
            
TOTAL HABITANTES ESTRATOS 4, 5 Y 6   770.029 
 
 
La población total los municipios del Valle Del Cauca en los tres estratos 
considerados asciende a 770.029 personas, las cuales se encuentran distribuidas 
de manera que se muestra en la anterior tabla 
 
 
• Instrumento para recolección de información de la fuente primaria.  
Como instrumento de recolección de información para la fuente primaria, se utilizó 
la encuesta estructurada. La encuesta será realizada a las personas que tengan 
responsabilidad sobre el hogar, se solicitó información de encabezado sobre el 
estrato (4, 5, 6), el nombre de la persona y si era el encargado del hogar con el fin 
de validar el segmento a el cual se dirige la encuesta. encuesta. 
 
En el cuerpo de la encuesta se definieron tres variables o grupos de análisis de 
mercado domóticos, así: Deseo de adquirir los equipos o sistemas, aceptación del 
producto, Nivel actual de uso. Para cada grupo se establecieron de una a cinco 
preguntas indicadoras del grado de aplicación de productos domóticos existentes 
actualmente en la vivienda del encuestado y en caso de no contar con los 
elementos si le gustaría tenerlos y cuanto tendría capacidad de invertir para ese 
grupo (0, hasta $500,000, hasta $1 millón, hasta $3 millones, hasta $6 millones, 
más de $6 millones). 
 
• Tamaño de la muestra. Teniendo en cuenta el tamaño de muestras que 
obtuvo el estudio que realizo el Dr. CARLOS MARIO CORREA CADAVID hemos 
determinado aproximadamente que el numero de muestras que debe de llevar 
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nuestro estudio es de 295, nuestro tamaño de muestra será asignado a cada 
municipio, en relación directa con el número de habitantes que posee el mismo. 
 
 





Cabecera 4 5 6 
Total Muestra 
Cali 2.342.141 355.112 152.345 20.124 527.581 231 
Palmira 244.705 38.487 10.514 5.154 54.155 24 
Tulúa 163.138 12.548 5.125 2.148 19.821 9 
Cartago 133.366 10.212 5.461 2.051 17.724 8 
Buenaventura 134.501 28.487 5.154 3.514 37.155 16 
Buga 116.786 10.514 4.150 2.051 16.715 7 
        
Total 
General   455.360 182.749 35.042   
        
TOTAL HABITANTES ESTRATOS 4, 5 Y 
6   673.151  
MUESTRAS TOTAL DEL ESTUDIO       295 
 
• Análisis general de la muestra.  La distribución de la muestra se realizara 
por estrato del 4 al 6 en el valle del cauca, se tendrá en cuenta el mercado de 
consumidores, el cual está dividido de la siguiente manera. 
 





4 5 6 Municipios 
% % % 
Cali      54,61         24,40                3,22   
Palmira        5,92           1,68                0,83   
Tulúa        1,93           0,82                0,34   
Cartago        1,57           0,87                0,33   
Buenaventura        4,38           0,83                0,56   
Buga        1,62           0,66                0,33   
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La mayor participación de entrevistados por razón del muestreo se ubicó en Cali 
con un  54.61% de la población encuestada  ubicada en Estrato 4, seguida de la 
población en estrato 5 con el 24.40% y el estrato 6 con un 3,22%. El  segmento 
muestral de mayor significancia se ubicó en el estrato 4 de la Ciudad de Cali con 
un 54.61%; y la menor, se localizó en Buga y Cartago en el estrato 6 con un 
0.33% respectivamente. 
 
• Teniendo en cuenta los datos anteriormente obtenidos, y debido  a que en 
el valle del cauca, el mayor sector económico se encuentra en la ciudad de 
Santiago de Cali, el desarrollo de las encuestas regionales se realizara en la 
ciudad de Santiago de Cali y Palmira.   
 
Resumen de la encuesta por estrato.  La tabla No 180, resume la situación para 
todas las preguntas de la encuesta en cuanto a tener o no tener sistemas 
automáticos para cada uno de los tres estratos. Podemos observar que  el nivel de 
uso de los sistemas  domóticos es muy bajo. En las encuestas podemos observar  
que en el estrato 4 para las preguntas acerca de sistemas de ahorro de de energía 
tuvieron un alto porcentaje de respuestas positiva, lo cual es muy conveniente 
para nuestra empresa, ya que nuestros productos se caracterizan por el ahorro de 
energía. 
 
Ver Anexo C encuesta por estrato. 
 
 
Tabla 35 Porcentaje general de los resultados de la encuestas mostrados por 
estratificación. 
 
RESUMEN ESTUDIO MERCADO DE CONSUMIDORES DOMOTICO EN EL 
VALLE 
FAVORABLE NO FAVORABLE ITEM 
ESTRATO ESTRATO 
  4 5 6 4 5 6 
              
Aceptación del producto 76,77% 87,15% 87,82% 23,23% 20,44% 
21,5
2% 
Deseo de Adquisición. 86% 86% 84% 14% 14% 
16
% 





Con respecto a los resultados de la encuesta realizada  para el estudio de 
mercado de la domótica en el Valle del Cauca podemos observar el alto nivel de 
aceptación de los productos domóticos con un  76.77 % de respuestas positivas 
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en el estrato 4, un 87.15% de respuestas positivas en el estrato 5 y un 87.82% de 
respuestas positivas en el estrato 6. Por otro lado el  deseo de de adquisición que 
presentan los productos domóticos en la región, en el estrato 4 es del 86%, en el 
estrato 5 fue igualmente del 86% y en el estrato 6 un 84%. Observamos también 
que el nivel de uso de estos sistemas es poco, lo que nos presenta una ventaja 
competitiva a la hora de ingresar al mercado con nuestro sistema DOMOTRONIC. 
 
Por otro lado, las preguntas que se refieren a los sistemas de ahorro de energía 
presentaron una aceptación por encima de 75%, lo cual es positivos ya que la 
principal cualidad de nuestro primer producto es la del ahorro de energía, esto nos 
da la oportunidad de incursionar en el mercado de los productos domóticos, con 
un producto de estas características 
 
Ahora, podemos definir un nicho económico  observando los porcentajes de 
aceptación y deseo de adquisición, los cuales superaron ampliamente el 80%  
promedio en los estratos 4, 5 y 6  , esto convierte a estos estratos los nichos 
principales del  mercado. 
• Estudio de mercadeo del  sector construcción en el valle del cauca.    
Estas encuestas fueron realizadas invitando por medio electrónicos a los 
dirigentes de los departamentos de compras de las constructoras más importantes 
de la región, así como encuestas personales realizadas al personal de ventas. En 
nuestra página web http://megac.snow.prohosting.com se pueden encontrar un 
link el cual tiene un formulario que los usuarios  pueden contestar de una manera 
amena. Estas encuestas tienen el objetivo de medir el nivel de uso y aceptación 
que tienen los productos domóticos en la región vallecaucana por parte de las 
constructoras. 
Ver anexo C encuestas a las constructoras. 
 
 
• Constructoras encuestadas. 
 
Camilo Escobar Prefabricados 
Construaceros Cali 
Construcciones Antonio Cortes 
Construcciones García & García 
Construcciones Pijao S.A 
Construcciones Vellesilla Eu 
Construcciones Y Soluciones Técnicas 
Constructora Los Alpes 
Constructora Bolívar 
Constructora Limonar 
Constructora Escalada S.A  
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Erasmo Valencia Construcciones 
Diseño Y Construcciones 
Hermanm Constructores  
Hernández Bohmer Construcciones 
Klahr & Asociados 
Constructora Inmobiliaria Enlace Ltda. 
Constructora E Inversiones Gomes Ltda. 
Constructora Meléndez S.A.  
Constructores Moserat  
Constructora Pérez Muños 
Constructores Del Valle 
Construir Ingeniería Ltda. 
Constructor Anturi. 
Sainc Ingenieros Constructores 
Soluciones Urbanas 
Constructora Amarasi Ltda. 
Constructora Arboleda Del Valle Ltda. 
Constructora Bariloche 
Constructora Con Futuro Ltda  
Remodelamos Arte Y Construcción 
 
 
• Resultados de las encuestas realizadas a las constructoras 
 
 
Tabla 36. Porcentaje general de los resultados de las encuestas realizadas a las 
constructoras. 
 
RESUMEN ESTUDIO MERCADO  DOMOTICO EN LAS 
CONSTRUCTORAS DEL VALLE DEL CAUCA 
ITEM FAVORABLE NO FAVORABLE 
      
Aceptación de los productos. 83,60% 16% 
Deseo de Adquisición. 61% 36% 
Nivel de Uso. 23% 61% 
 
 
Ver Anexo D (encuestas a las constructoras).  
 
 
• Podemos concluir por los resultados obtenidos que los productos domótico 
están teniendo gran acogida en el mercado de consumidores, así como en el 




• Observamos que el sector de la construcción no aplica activamente los 
recursos tecnológicos disponibles gracias al alto precio que esto les representa. 
• Determinamos un nicho económico  de gran acogida hacia nuestra gama 
de  productos. 
 
 
2.2.4 Estimación de la  capacidad de inversión. 
 
• Estimación de la capacidad de inversión. Con respecto a el estudio del 
Dr. CARLOS MARIO CORREA CADAVID. 
 
 
El rango de valores propuestos para cada grupo de la investigación (Luces, 
Electrodomésticos, Seguridad Antirrobo, Seguridad Técnica, Confort y 
Telecomunicaciones) con el fin de analizar la capacidad y la posibilidad de invertir 
fueron los siguientes: 
 
• Nada 
• Hasta $500,000 
• Hasta $1 Millón 
• Hasta $3 Millones 
• Hasta $5 Millones 
• Hasta $10 Millones 
• Más de $10 Millones 
 
En promedio las personas estarían dispuestas a invertir en total alrededor de  
9,000,000 en domótica en los servicios presentados en la encuesta. Puede verse 
que no hay grandes diferencias entre las ciudades, pues en las tres ciudades las 
personas estarían dispuestas a invertir en promedio una cifra cercana a los 9 
millones de pesos. 
 
Como puede verse el estrato 4 estaría dispuesto a invertir en domótica en 
promedio $9,017,617 que es una cantidad superior a la que estaría dispuesta a 
invertir el estrato 5 que es de $7,673,913. El estrato 6 estaría dispuesto a invertir 
en promedio una cifra total de $11,045,455. 
 
Las personas ubicadas en el rango de 20-30 años estarían dispuestas a invertir 
una cifra superior al promedio cercana a 11 millones de pesos mientras que los 
restantes rangos de edad invertirían alrededor de 7 millones de pesos. 20 
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El tipo de vivienda Unidad de Casas presenta una mayor disposición para invertir 
con $12,827,922 mientras los demás tipos de viviendas –a excepción de quienes 
no indicaron su tipo de vivienda- están entre 7 y 9 millones de pesos 
aproximadamente. 
 
Al detallar por ciudad y estrato se observan fuertes diferencias en los promedios 
que están las personas dispuestas a invertir. Nótese como el estrato 4 de 
Barranquilla sólo está dispuesto a invertir un promedio cercano a los 5 millones 
mientras los estratos 4 de Bogotá y Medellín prácticamente el doble. Así mismo el 
estrato 6 de Barranquilla está dispuesto a invertir alrededor de 16 millones 
duplicando a Bogotá y triplicando a Medellín. 
 
 
• Análisis de la capacidad de inversión. Ya que hay personas que no están 
dispuestas a invertir nada y  personas dispuestas a invertir hasta $70 millones, el 
análisis de dispersión de los datos es fundamental y para esto más que calcular la 
desviación típica (que es de $9,861,173), se elaborarán tablas que muestren la 
cantidad de personas dispuestas a invertir por rangos para dar una idea más 
exacta de lo que se podría esperar. 
 
A continuación observamos la distribución de muestras del número de personas 
según el valor que están dispuestos a invertir para las ciudades de Medellín, 
Bogotá y Barranquilla respectivamente.21 
 
En Medellín: 
• El 45% de las personas invertirían desde cero hasta $5 millones. 
• El 66% de las personas invertirían desde cero hasta $10 millones. 
• El 92% de las personas invertirían desde cero hasta $20 millones. 
• El 2% de las personas invertiría una cifra superior a $30 millones. 
 
En Bogotá: 
• El 51% de las personas invertirían desde cero hasta $5 millones. 
• El 72% de las personas invertirían desde cero hasta $10 millones. 
• El 81% de las personas invertirían desde cero hasta $20 millones. 
• El 1% de las personas invertiría una cifra superior a $30 millones. 
 
En Barranquilla: 
• El 52% de las personas invertirían desde cero hasta $5 millones. 
                                                                                                                                     
 
21 CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en línea]. 
Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. Disponible 





• El 77% de las personas invertirían desde cero hasta $10 millones. 
• El 88% de las personas invertirían desde cero hasta $20 millones. 
• El 4% de las personas invertiría una cifra superior a $30 millones. 
 
• Variable por rango de Inversión. 
 
 




Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 




Como puede observarse, en la variable de telecomunicaciones se presenta el 
mayor número de encuestados que indicaron no invertirían recursos para ese fin 
con el 32%. En luces y electrodomésticos el 36% de las personas  seleccionaron 
como valor a invertir $500,000 y el 28% indicaron 1 millón. En seguridad técnica y 
confort el 18% y 19% de las personas seleccionaron como valor a invertir 
$3,000,000. En seguridad antirrobo el 15% de las personas seleccionaron como 
valor a invertir $5,000,000. 
 
 
• Análisis de encuestas del mercado de consumidores para la ciudad de 
Santiago de Cali. 
 
 
• Mercado de consumidores.  El rango de valores propuestos para la 
inversión es el siguiente: 
 
No desea Invertir 
de $0 a  $500,000 
de $500,000 a $1,000,000 
de $1,000,000 a $3,000,000 
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de $3,000,000 a $6,000,000 
más de $6,000,000 
• Capacidad de inversión por estrato. 
 
• Interés por sistemas automáticos por tipo de vivienda Respuestas a 
todas las preguntas de la encuesta. 
 
• Graficas intereses de las persona por pregunta. 
 




















TABLA  38. Porcentaje por estrato de la capacidad de inversión para la pregunta 
No 1. 
 
  ESTRATO  
  4 5 6 
No desea Invertir 1,36% 2,60% 1,32% 
de $0 a  $500,000 78,40% 76,96% 50,60% 
de $500,000 a 
$1,000,000 
10,12% 12,62% 16,90% 
de $1,000,000 a 
$3,000,000 
6,52% 4,62% 17,40% 
de $3,000,000 a 
$6,000,000 
2,30% 1,88% 7,22% 
mas de $6,000,000 1,30% 1,32% 6,56% 
 
 
Pregunta 2  Cuanto estaría dispuesto a invertir en un sistema de seguridad contra 
intrusos para su hogar. 









Tabla  39.  Porcentaje por estrato de la capacidad de inversión para la pregunta 
No 1. 
 
  ESTRATO 
  4 5 6 
No desea Invertir 50,63% 68,60% 75,60% 
de $0 a  $500,000 20,60% 12,63% 8,65% 
de $500,000 a 
$1,000,000 
17,62% 10,00% 6,60% 
de $1,000,000 a 
$3,000,000 
6,35% 4,05% 4,60% 
de $3,000,000 a 
$6,000,000 
2,60% 2,88% 3,30% 
mas de $6,000,000 2,20% 1,84% 1,25% 
 
 
Pregunta 3. Cuanto estaría dispuesto a invertir en un sistema de para mantener la 
seguridad  para su hogar. (Equipos de detección de humo, detección de fuga de 
gas, detección de humedad entre otros). 
 
 











Tabla 40. Tenencia de sistemas automáticos por tipo de vivienda 
 
  ESTRATO 
  4 5 6 
No desea Invertir 25,62% 23,53% 35,64% 
de $0 a  $500,000 36,54% 38,60% 41,81% 
de $500,000 a 
$1,000,000 
16,94% 27,62% 18,32% 
de $1,000,000 a 
$3,000,000 
13,36% 5,90% 2,33% 
de $3,000,000 a 
$6,000,000 
6,36% 3,29% 1,30% 
mas de $6,000,000 1,18% 1,06% 0,60% 
 
Pregunta 4.  Cuanto estaría dispuesto a invertir en un sistema ahorrador de 
energía para su hogar. 
 










Tabla  41. Tenencia de sistemas automáticos por tipo de vivienda 
 
  ESTRATO 
  4 5 6 
No desea Invertir 11,75% 6,61% 4,60% 
de $0 a  $500,000 68,65% 62,62% 41,62% 
de $500,000 a 
$1,000,000 10,00% 15,69% 32,54% 
de $1,000,000 a 
$3,000,000 7,54% 8,62% 12,30% 
de $3,000,000 a 
$6,000,000 1,60% 4,86% 6,64% 
mas de $6,000,000 0,46% 1,60% 2,30% 
 
Pregunta 5. Cuanto estaría dispuesto a invertir en un sistema de comunicación 
para su hogar con el fin de conocer el estado de su hogar desde donde usted se 
encuentre. 
 








Tabla  42. Tenencia de sistemas automáticos por tipo de vivienda. 
 
 ESTRATO 
 4 5 6 
No desea Invertir 42,59% 31,62% 12,50% 
de $0 a  $500,000 30,61% 45,61% 23,61% 
de $500,000 a 
$1,000,000 
12,61% 18,61% 20,27% 
de $1,000,000 a 
$3,000,000 
7,24% 2,61% 18,51% 
de $3,000,000 a 
$6,000,000 
5,61% 1,10% 14,60% 
mas de $6,000,000 1,34% 0,45% 10,51% 
 
 
Pregunta 6. Cuanto estaría dispuesto a invertir en un sistema de para controlar el 
uso de sus electrodomésticos. 
 
 









Tabla  43. Tenencia de sistemas automáticos por tipo de vivienda 
 
  ESTRATO 
  4 5 6 
No desea Invertir 73,61% 68,49% 60,48% 
de $0 a  $500,000 9,51% 17,54% 20,68% 
de $500,000 a 
$1,000,000 
7,60% 9,61% 10,50% 
de $1,000,000 a 
$3,000,000 
4,62% 1,60% 5,13% 
de $3,000,000 a 
$6,000,000 
3,64% 1,50% 2,61% 
mas de $6,000,000 1,02% 1,26% 0,60% 
 
 
• Análisis por estrato. 
 
• Estrato 4.   
 
Tabla 44. Deseo de inversión del estrato 4 en los equipos domóticos por cantidad 
de inversión. 
 
INVERSION ESTRATO 4 % 
PROM. 
PER. 
ENCUE POBLACION  
No desea Invertir 20,83%           10,63                  111.535,21   
de $0 a  $500,000 23,33%           11,90                  124.919,43   
de $500,000 a $1,000,000 10,00%              5,10                    53.536,90   
de $1,000,000 a $3,000,000 5,00%              2,55                    26.768,45   
de $3,000,000 a $6,000,000 15,00%              7,65                    80.305,35   
mas de $6,000,000 10,00%              5,10                    53.536,90   
 
 
Como puede verse en la  tabla anterior  existen mayor número de personas 
dispuesta a realizar una inversión de 0 a $500.000 pesos en el estrato 4, también 
observamos un  gran porcentaje de personas dispuesta a invertir de $500.000 a 
$1.000.000. Teniendo en cuenta esas dos muestras, que son cercanas a la base 
del precio de nuestro productos, podemos determinar que tenemos un mercado 
potencia en el estrato 4 de  178.455 personas , (sumando el potencial de 




De la tabla 44. En la pregunta No 4 Podemos observar en las respuestas de rango 
entre 0 y $1.000.000 de pesos que en el estrato 4 existe un 78,65% de 
personas que preferencia por los sistemas de ahorro de energía , el cual es la 
característica principal de nuestro primer producto. Con este valor tendríamos una 
cantidad de 140.355 personas interesadas en nuestros productos. Con un precio 
medio de inversión de 500.000 nuestro potencial de ventas en el estrato 4 
sería de  $  70.177.428.750. 
 
• Estrato 5.  
 
• Inversión estrato 5 
 
Tabla  45. Deseo de inversión del estrato 5 en los equipos domóticos por cantidad 
de inversión. 
 
INVERSION ESTRATO 5 % 
PROM. 
PER. 
ENCUE POBLACION  
No desea Invertir 20,00%              7,00                    27.111,60   
de $0 a  $500,000 21,26%              7,44                    28.819,63   
de $500,000 a $1,000,000 12,62%              4,42                    17.107,42   
de $1,000,000 a $3,000,000 22,12%              7,74                    29.985,43   
de $3,000,000 a $6,000,000 12,00%              4,20                    16.266,96   
mas de $6,000,000 12,00%              4,20                    16.266,96   
 
Como puede verse en la  tabla anterior  existen mayor número de personas 
dispuesta a realizar una inversión de 1.000.000 a $3.000.000 pesos en el estrato 
5, también observamos  gran porcentaje de personas dispuesta a invertir de $0 a 
$500.000 y de $500.000 a $1.000.000. Teniendo en cuenta esas dos muestras, las 
cuales son cercanas a la base de el precio de nuestro producto,  podemos 
determinar que tenemos un mercado potencia en el estrato 5 de  45.926 personas, 
(sumando el potencial de inversión de 0 a 1.000.000 de pesos).  
 
De la tabla 45. En  la pregunta No 4 Podemos observar en las respuestas de 
rango entre 0 y $1.000.000 de pesos que en el estrato 5 existe un 78,31% de 
personas que preferencia por los sistemas de ahorro de energía , el cual es la 
característica principal de nuestro primer producto. Con este valor tendríamos una 
cantidad de 35.965 personas interesadas en nuestros productos. Con un precio 
medio de inversión de 500.000 nuestro potencial de ventas en el estrato 5 
sería de  $  17.982.325.300 
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• Estrato 6  
 
• Inversión estrato 6 
 
Tabla 46. Deseo de inversión del estrato 6 en los equipos domóticos por cantidad 
de inversión 
INVERSION ESTRATO 6 % 
PROM. 
PER. 
ENCUE POBLACION  
No desea Invertir 12,00%              2,52                    11.892,24   
de $0 a  $500,000 18,00%              3,78                    17.838,36   
de $500,000 a $1,000,000 35,00%              7,35                    34.685,70  
de $1,000,000 a $3,000,000 15,00%              3,15                    14.865,30   
de $3,000,000 a $6,000,000 15,00%              3,15                    14.865,30   
mas de $6,000,000 5,00%              1,05                      4.955,10   
 
 
De la  tabla anterior podemos decir que existen mayor número de personas 
dispuesta a realizar una inversión de 500.000 a 1.000.000 de pesos en el estrato 
6, también observamos  gran porcentaje de personas dispuesta a invertir de $0 a 
$500.000 y de $1.000.000 a $3.000.000  millones de pesos. Teniendo en cuenta 
las dos muestras iníciales, las cuales son cercanas a la base de el precio de 
nuestro producto el cual es de $500.000,  podemos determinar que tenemos un 
mercado potencia en el estrato 6 de  49.523 personas, teniendo en cuenta el 
potencial de inversión de 0 a 1.000.000 de pesos.  
 
 
En la pregunta No 4 de la encuesta Podemos observar en las respuestas de rango 
entre 0 y $1.000.000 de pesos que en el estrato 6 existe un 74,16% de 
personas que preferencia por los sistemas de ahorro de energía , el cual es la 
característica principal de nuestro primer producto. Con este valor tendríamos una 
cantidad de 36.725 personas interesadas en nuestros productos. Con un precio 
medio de inversión de 500.000 nuestro potencial de ventas en el estrato 6 
sería de  $18.363.128.400 
 
• Mercado potencia total en la ciudad de Cali.   En los estratos 4, 5 y 6 
podemos encontrar un mercado potencial total de $ 106.522.882.450 . gracias a 
esto, podemos decir que con unas estrategias de mercado adecuadas, además de 
un financiamiento acorde con las necesidades del proyecto, podemos llegar a 
tener un nivel de elevado de ventas, posicionándonos como una empresa 
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colombiana dedicada a la fabricación de productos  domóticos ahorradores de 
energía. Con respecto a nuestro primer producto, podemos decir que en el rango 
de inversión en que se encontraban las preguntas, el mayor porcentaje de ellas, 
se referiría al sistema ahorrador de energía, esto nos afirma que tendríamos un 
gran potencial para posicionar nuestro producto en el mercado. 
 
• Análisis de la capacidad de inversión en el mercado de la construcción 
para Santiago de Cali. 
 
• Mercado de la construcción.  El rango de valores propuestos para la 
inversión es el siguiente.  
 
No desea Invertir 
de $0 a  $500,000 
de $500,000 a $1,000,000 
de $1,000,000 a $3,000,000 
de $3,000,000 a $6,000,000 
más de $6,000,000 
 
 
• Graficas de intereses de las constructoras por pregunta realizada. 
 
 
Pregunta 1. Estaría interesado en agregar equipos tecnológicos que presten 
servicios de seguridad en sus proyectos de construcción.  
 







Pregunta 2. Cree que la inclusión de tecnología domótica en sus proyectos de 
construcción aumentaría el interés de compra por parte de sus clientes. 
 
 
Grafica 21. Tenencia de sistemas automáticos por tipo de vivienda 
 
 
Pregunta 3. Estaría su empresa interesada en adquirir sistemas tecnológicos 
desarrollados para la gama domótica como el DOMOTRONIC (ahorradores de 
energía) en sus proyectos de construcción. 
 
 
Grafica 22. Tenencia de sistemas automáticos por tipo de vivienda 
 
 
Pregunta 4. Adquiriría su empresa un sistema domótico ahorrador de energía para 













Pregunta 5 Estaría interesado en que sus construcciones estuviera  estandarizado 
un alto nivel tecnológico para el manejo de las viviendas. 
 
 
Grafica 24. Tenencia de sistemas automáticos por tipo de vivienda 
 





Encontramos que las construcctoras tiene un marcado interes en ofrecer los 
benefios de  un sistema domótico ahorrador de energía,  ya que esto llamaria a 
mas clientes, gracias a las ventajas que proporciona  un sistema ahorador de 
energia en nuestro hogar, y  gracias a el valor agregado que tendria una 
construccion final con estos sistemas instalados. Por otro lado las constructoras se 
vieron tentadas a incluir nuestros productos como paquetes de ampliacion para 
sus ventas, es decir, ofrecer nuestros productos como adicionales a sus 
contrucciones. Aunque considerando el precio de nuestras soluciones, las 
constructoras piensan que seria mas beneficiosas para ellas ofrecer el paquete 




Las constructoras se vieron mas orientadas a la inversión en sistemas de 
ahorro de energía con un 80% de respuestas positivas , siendo este  mayor a  
las otras preguntas. (Ver pregunta no 4 Grafica 23). 
 
Las constructoras observaron los sistemas de seguridad antirrobos son los menos 
interesantes para ellos,  ya que no se ve la necesidad de implementar estos 




• Valores de inversión promedio en el mercado de la construcción en la 
ciudad de Cali. 
 
• Resumen de la capacidad de inversión de las constructoras. 




Fuente. CORREA CADAVID, Carlos Mario. Investigación del mercado domótico colombiano [en 
línea]. Medellin.: Universidad Pontificia Bolivariana, 2007. [consultado 04 de enero de 2007]. 
Disponible en internet: http://convena.upb.edu.co/~domotica/documentación/investigacionmercad 
odomoticocolom.pdf 
 
Como puede verse en la  tabla anterior  existen un total de viviendas construidas 
en el 2006 de 9.109 viviendas. 
 
Para años posteriores y según nuestro análisis del sector,  podemos deducir que 
el sector de la construcción tendrá un crecimiento paulatino y lento, esto si todos 
los factores que influyen económicamente en el sector de la construcción se 
mantiene estables. 
 
Para el 2008 se espera que la cantidad de vivienda construida sea la misma o 
mayor, para efecto de realizar nuestro análisis en base a datos reales, escogemos 
los datos del año 2006 como nuestra guía para nuestro análisis. 
 
Podemos deducir que al tener un mercado potencial anual de 9.109 viviendas 
construidas y un valor de producto alrededor de $500.000 por apartamento, 
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tendríamos un mercado potencial en el sector de la construcción de 4.554.500.000 
por año. Debido a que nuestros productos no son conocidos en el mercado, no 
podremos abarcar una gran cantidad de ese mercado, por eso para el primer año 
de operación de nuestra empresa nos hemos propuesto el abarcar el 5% de 
ese mercado , realizando un gran esfuerzo de márquetin dirigido a este sector.  
 
Esto nos daría unas ventas aproximadas para el primer año de $ 206.640.000, 
realizando la venta de 689 unidades año. 
 
Para el segundo año, esperamos que nuestra marca tenga algo de reconocimiento 
por parte de los constructores, es por esto que nos proponemos a abarcar el 
10% de este mercado para el segundo año , dándonos estos la oportunidad 
de tener ingresos por valor de $ 1.126.177.920, realizando la venta de 3541 
unidades. 
 
Para el tercer año, esperamos que nuestra marca tenga solides en el sector de la  
construcción, es por esto que nos proponemos a abarcar el 20% de este 
mercado para el tercer año , dándonos estos la oportunidad de tener 
ingresos por valor de $   1.091.815.603, realizando la venta de 3239 unidades. 
 
 
• Análisis de mercado para el producto DOMOTRONIC. 
 
• Mercado de Consumidores en La ciudad de Cali.  Para la ciudad  de 
Santiago de Cali tenemos los siguientes resultados en los diferentes estratos 
desde el 4 al 6.  
Como podemos observar, en todos los estratos son altamente positivos y 
aceptados los productos domóticos, en especial los productos ahorradores de 
energía, la cual es la línea de nuestro primer producto. 
Gracias a los porcentajes obtén dos en la encuesta podemos observar que para 
nuestros productos existe un mercado potencial total en el estrato 4   de 178.455 
personas con una capacidad de inversión de 500.000 pesos para un mercado 
potencial de  $ 89.227.500.000 pesos . En el estrato 5   existen 35.965 personas  
interesadas en el productos ahorradores de energía, con una capacidad de 
inversión de 500.000 podemos determinar un mercado potencial de $ 
17.982.500.000 pesos. Para el estrato 6 podemos determinar que existen 36.725 
personas  interesadas en productos ahorradores de energía con una capacidad de 
inversión de medio de 500.000 tenemos un mercado potencial de $ 
$18.363.128.400 pesos. 
Para definir realmente una verdadera intensión de compra por parte de los 
encuestados, debemos tener en cuenta que a la hora de adquirir productos, los 
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usuarios no siempre están en disponibilidad de realizar inversiones de este tipo, 
por eso asumimos que solo en 2% de las personas que respondieron 
positivamente por la adquisición de productos, realmente adquirirán los productos. 
Teniendo en cuenta el porcentaje de compra que escogimos podríamos afirmar 
que: 
 
•  En el estrato 4 existen 3569  personas dispuestas a comprar un sistema 
ahorrador de energía. Con una capacidad de inversión de 500.000 promedio, 
tendríamos un mercado potencial real de $1.784.550.000. 
 
• En el estrato 5  existen 720 personas  dispuestas a comprar un sistema 
ahorrador de energía. Con una capacidad de inversión de 500.000 promedio, 
tendríamos un mercado potencial real de 360.000.000. 
 
• En el estrato 6  existen 735 personas  dispuestas a comprar un sistema 
ahorrador de energía. Con una capacidad de inversión de 500.000 promedio, 
tendríamos un mercado potencial real de $367.500.000 . 
 
• Nichos Del Mercado.   Después de observar el comportamiento de los 
estratos 4, 5 y 6 en la ciudad de Cali, la cual es la primera ciudad en donde 
pensamos incursionar, y en la que la participación porcentual en el estudio de 
mercadeo fue mayor, gracias a la superioridad en cantidad de habitantes que 
posee en la región del valle del cauca. 
Observando los porcentajes podemos definir dos nichos principales de mercado 
• Los estratos 4 de las ciudades principales del país.   En especial de la 
ciudad de Cali, la cual es la primera ciudad donde pensamos incursionar. Esto 
debido al alto porcentaje de participación que tiene y sobretodo el mayor nivel de 
aceptación de los productos ahorradores de energía. 
 
• El mercado de las constructoras .   Esto gracias al alto nivel de interés de 
estas hacia nuestros productos y por las posibilidades de proporcionar  un 
beneficio a sus productos finales complementándolos con nuestros sistemas. 
 
• Perfil del consumidor .  Para poder identificar a los consumidores es 
necesario tener algunas pautas que permitan establecer su perfil. 
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Tabla 48. Perfil del Consumidor 
 
 
PERFIL DEL CONSUMIDOR 
BASE DEL 
ANALISIS AREAS ABARCADAS 
GEOGRÁFICA 
Región 
REPUBLICA DE COLOMBIA, Valle del 
cauca, Santiago de Cali, y regiones del 
censo 
Cuidad del tamaño  1.000.000 en adelante. 
Clima Personas ubicadas en todo tipo de Clima 
    
DEMOGRAFÍA 
Edad 20 años en adelante. 
Sexo Masculino, femenino 
Enfoque de 
Mercados  
Jóvenes Solteros, jóvenes casados sin 
hijos, soltero Mayor, familias jóvenes, 
familias mayores estratos 4, 5 y 6 
Empresas Constructoras de Vivienda 
Estratos 4 al 6 
Ingresos  $800.000- en adelante.  
Educación graduado de secundaria – en adelante 
Ocupación Cualquier las ocupaciones 
Religión Cualquier religión. 
Antecedentes 
Étnicos Todo tipo de etnias 
    
PSICOGRAFIA   
Clase social 
Clase alta, clase media superior, clase 
media inferior, Clase media Baja, clase 
baja superior. 
Estilo de vida   
Pasatiempos 
favoritos 
Deportes, Uso de Tecnología, juegos 






Frecuente uso de equipo tecnológico, 
Dependencia tecnológica  
Motivos de 
Compra 
Proporcionar mayor ahorro, control del 
hogar, uso de la tecnología, evaluación 
de la propiedad. Ahorro de energía. 
Personalidad 
estandarización de los sistemas, al 
largo plazo se convierten en sistemas 
esenciales, necesidad de actualización 
    
Percepción 
Sistema seguro, eficiente, ahorro de 
energía, fiable. 
ANÁLISIS HACIA 
EL PRODUCTO   
Beneficios 
Deseados Altos Volúmenes de ventas. 
Tasa de utilización Aparatos electrodomésticos, costo, 
calidad, vida, reparaciones. 
 
 
2.2.5. Conclusiones del Análisis de Mercado. En el estudio del Dr. CARLOS 
MARIO CORREA CADAVID, del 88,7% de la muestra que no poseen aplicaciones 
domóticos se observa una expectativa o deseo del 77%, lo que significa un 
potencial importante de demanda, sin embargo, el deseo debe ser cotejado con 
los niveles de priorización y de capacidad de inversión en sistemas domóticos. 
 
En los hogares ante los sistemas de detección automática de humo, gases o 
inundaciones y reacción ante ellos se muestran los mayores niveles de 
preferencias, seguido del tema de aumento o disminución de intensidad de luces y 
el control de temperaturas, como factores de confort. 
 
En el estudio realizado en Medellín, Barranquilla y Bogotá Los niveles más bajos 
de preferencia están en relación con los sistemas de telecomunicaciones para la 
activación de sistemas automáticos en los hogares, la activación de 
persianas/cortinas y las cámaras de vigilancia internas. 
 
En el estudio realizado por el Dr. CARLOS MARIO CORREA CADAVID en 
Medellín, Barranquilla y Bogotá se confirma la hipótesis de que cuando el estrato 
es mayor, la posesión de sistemas domóticos aumenta,  ya que éstos caen en la 
categoría de artículos suntuosos o de lujo. En el estrato 6 el promedio posesión de 
éstos sistemas es de 20.7%5, seguido del  estrato 5 con 10% y como último está 
el estrato 4 con 8.3%.  
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En cuanto al interés por los sistemas domóticos entre aquellos que no los poseen, 
se cumple que mientras más joven mayor interés por esta tecnología pues en su 
orden los rangos 20-30, 30-40, 40-50 y mayores de 50 años presentan porcentajes 
de interés de 79%, 77%, 75% y 72% respectivamente. Sin embargo debe notarse 
que en todos los rangos de edad se presentaron porcentajes de interés superiores 
al 70% lo cual es bastante alto pudiéndose también concluir que esta tecnología 
atrae en alto grado a todos y que la edad no es un factor determinante. 
 
En cuanto al tipo de vivienda en el que habitan las personas, se observa que el 
nivel de tenencia de los sistemas domóticos es mayor en las Unidades de 
Apartamentos con 17%, seguidos de las Unidades de Casas con 14%, de los 
Edificios de Apartamentos con 13% y por último de las Casas Individuales con 
10%. Una diferencia de 7 puntos en el nivel de tenencia entre el primer tipo de 
vivienda y el último puede considerarse representativo pudiéndose afirmar que el 
tipo de vivienda si es un factor representativo en cuanto a la posesión de sistemas 
domóticos. 
 
En las ciudades de Medellín, Barranquilla y Bogotá, según el estudio del Dr. 
CARLOS MARIO CORREA CADAVID, el interés entre quienes no poseen 
sistemas domóticos es del 80% para Casas Individuales, 77% para Edificios y 
Unidades de Apartamentos y en el último lugar están las Unidades de Casas con 
74%. Con la edad pasa de igual manera, debe notarse que en todos los tipos de 
viviendas se presentaron porcentajes de interés superiores al 70% lo cual es 
bastante alto pudiéndose también concluir que esta tecnología atrae en alto grado 
a todos y que el tipo de vivienda no es un factor determinante. 
 
Para la ciudad de Cali se puede determinar un excelente interés hacia los 
sistemas domóticos, ya que en los estrato 4, 5 y 6 en que se realizo el estudio se 
obtuvo que un 70 % de los encuestados promedio, están interesado en la 
adquisición de estos productos 
 
Para la ciudad de Cali se puede determinar un excelente un gran interés hacia los 
sistemas ahorradores de energía, el cual es nuestro primer dispositivos. En los 
estrato 4, 5 y 6 en que se realizo el estudio se obtuvo que un 70 % de los 
encuestados promedio están interesado en la adquisición de estos productos. 
 
Entre ciudades puede variar el nivel de tenencia de los sistemas domóticos. Se 
observa que en Bogotá éste es del 13% seguido por Medellín con 10% y por 
Barranquilla con el 8% para un promedio de las tres ciudades cercano al 11%. 
 
El interés entre quienes no cuentan con los sistemas domóticos es muy similar 
entre las ciudades de Barranquilla, Medellín y Bogotá situándose alrededor del 
77% de las personas encuestadas. 
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En cuanto a la capacidad de invertir en los sistemas domóticos encuestados, se 
encontró que 70 personas (7.4% de la muestra) no están dispuestas a invertir en 
ninguno de ellos. 
 
Las personas estarían dispuestas a invertir en promedio en 5 de los 6 grupos o 
variables encuestadas, esto es, en promedio las personas colocaron algún valor a 
invertir en 5 grupos. 
 
En promedio las personas estarían dispuestas a invertir en total alrededor de 
$9.000.000 M/C, en domótica en los servicios presentados en la encuesta, aunque 
la dispersión es alta encontrándose valores desde cero pesos hasta $70 millones. 
Es adecuado examinar la distribución por rangos de inversión. No hay grandes 
diferencias en cuanto a la capacidad de inversión en las tres ciudades, pues las 
personas estarían dispuestas a invertir en promedio una cifra cercana a los 9 
millones de pesos. 
 
El estrato 4 estaría dispuesto a invertir en domótica en promedio 
aproximadamente $9 millones que es una cantidad superior a la que estaría 
dispuesta a invertir el estrato 5 con $7,7 millones. El estrato 6 estaría dispuesto a 
invertir en promedio una cifra total de $11 millones. 
 
Las personas ubicadas en el rango de 20-30 años estarían dispuestas a invertir 
una cifra superior al promedio cercana a $11 millones de pesos mientras que los 
restantes rangos de edad invertirían alrededor de $7 millones de pesos. 
 
El tipo de vivienda Unidad de Casas presenta una mayor disposición para invertir 
con aproximadamente $13 millones mientras los demás tipos de viviendas están 
entre $7 y $9 millones de pesos. 
 
Al detallar por ciudad y estrato se observan fuertes diferencias en los promedios 
que están las personas dispuestas a invertir. Así el estrato 4 de Barranquilla sólo 
está dispuesto a invertir un promedio cercano a los $5 millones mientras los 
estratos 4 de Bogotá y Medellín prácticamente el doble. Así mismo el estrato 6 de 
Barranquilla está dispuesto a invertir alrededor de $16 millones duplicando a 
Bogotá y triplicando a Medellín. 
 
En tan sólo tres ciudades hay un mercado potencial de $13 billones de pesos 
colombianos, lo cual puede ser atractivo para muchos proveedores domóticos. 
 
 
2.3. ANÁLISIS DE COMPETENCIAS 
 
 
A continuación presentamos un análisis disgregado del análisis competitivo en la 
región, indicando ítems como: amenazas de entrada, identificación de 
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Lince Comercial SA. 
Av. 5 N 50-120 
680111 
Epcom Colombia 
Av. 6 N 49-06 
6661583 
Seguridad JJ 
Cll. 26N 5A N-37 
6530000 
Microcom Ltda. 
Av. 3A Not. No 24n -85 
6671570 
Imporcom Ltda. 
Cll. 18 N3 N-24 of 901 
Edif. Santa Catalina 
6534492 
Biomecol Ltda. 
Cra. 61 No 9-99 ofc. 01 
Edif. Fundadores 
4898343 
Ing. Integrada de Occidente 
Cll. 35A N 3N-60 
6808788 
Internacional de Seguridad  
Av. 5C N No. 47N-22 
68188484 
competidores, análisis de costo, análisis de productos sustitutos, rangos de precio  
venta, imagen de competencia ante clientes, segmento al que está dirigido la 
competencia, posición de producto frente a competencia.  
 
 
2.3.1 Amenazas de entrada.  Las barreras de entrada  se refieren a las 
desventajas que una empresa tenga frente  a otras en cuanto a los costos y el 
producto. Una de estas barreras se basa en el  requerimiento inicial de capital; si 
este es alto, la barrera de entrada también lo será. Para este caso, en el mercado 
del desarrollo tecnológico y en especial por el enfoque que se le va a dar al 
proyecto se necesita un capital comparativamente alto, se exige una alta inversión 
de capital para ingresar a este mercado, lo que constituye una desventaja 
significativa para la empresa, para esto se deben llevar a cabo métodos como 
patentes y otras barreras que impidan la penetración al mercado de otras firmas.   
 
 
Por otra parte ya se sabe que el producto posee una serie de características que 
lo diferencian de los demás, lo hacen más atractivo y asequible al mercado 
consumidor, esperado un buen posicionamiento en el sector de la domótica, 
ofreciendo respaldo y garantía por parte de los responsables de la empresa, 




2.3.2 Identificación de Competidores.  Entre las empresas de distribución y 
venta de productos tecnológicos que se caracterizan en la región para la  
automatización de hogares, edificios inteligentes, confort y seguridad, se 




















Refiriéndose a los competidores directos se puede tomar como una amenaza de 
entrada en la región ciertas empresas que ofrecen productos de enfoque o 
ubicación dentro de la gama domótica o automatización del hogar con ciertos 
productos, estas son: Imporcom Ltda. Que tiene entre su gama de productos 
domóticos la línea de Bticino –My Home Confort  Automatización-, también esta   
Ing. Integrada de Occidente Ltda. Otra empresa que tiene una línea de 
automatización enfocada dentro del campo domótico uno de sus últimos 
lanzamientos en este campo fue el sistema para automatización de hogares 
HYUNDAI que están diseñados para garantizar seguridad, conveniencia y confort 
en áreas residenciales.  
 
 
2.3.3 Análisis de Intensidad de la Rivalidad de los Competidores.  Esta 
intensidad puede ser medida a través de distintos factores: El primero se basa en 
el número de competidores; Este revela una intensidad baja en el sector. 
Refiriéndonos al sector de los productos domóticos, se percibe una intensidad 
baja, ya que el número de competidores en este sector es mínimo en la región, 
además la compañía cuenta con  una cadena de ventajas con que otras empresas 
dedicadas a la venta de productos domóticos y la automatización no cuentan, 
como por ejemplo los diferentes servicios que se ofrecerán, tales como la venta 
directa de los productos sin necesidad de importación de equipos puesto que se 
pretende ser diseñadores y distribuidores directos de equipos domóticos y sus 
accesorios, llevándolos hasta donde el cliente lo requiera y se brindará una 
asistencia continua durante la fase de compra, instalación y la respectiva garantía 
de funcionamiento si el equipo lo requiere, por otro lado se cuenta con el respaldo 
en cuanto a garantía y servicio técnico.  
 
La similitud entre estas empresas en cuanto a tamaño, destreza y poder en el 
mercado a través de sus productos, hace que la intensidad de la rivalidad sea 
relativamente alta, mas sin embargo para ello Megacontrol Ltda. Se encaminara 
por la innovación y distinción en sus productos para ganar participación en un 
mercado que exige una alta dirección y administración, puesto que la tendencia de 
crecimiento que refleja el mercado, cada vez va en aumento.   
En la ciudad de Cali, existen pocas empresas dedicadas a la distribución y venta 
de equipos tecnológicos en el campo de la domótica y la automatización, además 
de ser pocas en su mayoría ofrecen otro tipo de servicios y aplicaciones que se 
caracterizan mas en el campo de la seguridad de muchos tipos y muy pocos en el 
campo del confort y el ahorro con equipos similares por su operación como tal, 
más no por su  versatilidad, funcionalidad y costo. 
 
 
2.3.4 Análisis de Costos del Producto.  Los costos del producto inicial de 
lanzamiento no van a ser muy altos, el costo total de sus componentes de 
ensamblé, el respectivo proceso de manufactura no costara más de $160.000 mil 
pesos. Lo que si va incrementar los costos será el proceso de lanzamiento oficial 
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del producto con todos los aspectos fundamentales como la publicidad, la 
distribución etc.  
 
 
2.3.5 Análisis de Productos Sustitutos.  Basándose en los competidores, se 
puede decir que  el mercado de los equipos tecnológicos en el sector de la 
automatización para la seguridad, el confort y el ahorro en las edificaciones y 
construcciones, presenta una presión en los productos sustitutos, derivada de la 
experiencia y la tecnología con que cuentan las empresas existentes en la región 
dedicadas a la venta y distribución de productos de estas características 
tecnológicas.  
 
Por otra parte, la moderada presión de  productos sustitutos se debe a los 
diferentes tipos de productos que existen en el mercado como las líneas de Bticino 
y Hyundai Telecom, que son distribuidas en la región y que desempeñan una 
función similar a la de  nuestro producto, a pesar de esto, Megacontrol Ltda. dará 
a conocer un producto innovador al cual tiene  funciones características y se ha 
tratado en gamas tecnológicas que son adaptables y asequibles a los 
consumidores de productos tecnológicos en la región para edificaciones y 
construcciones.   
 
Algunos productos que se identifican por sus características como sustitutos y que 
se distribuye y se comercializa en la región tenemos: 
 
 
• Automatización de Hogares - HYUNDAI TELECOM.  Los sistemas para 
automatización de hogares HYUNDAI están diseñados para garantizar seguridad, 
conveniencia y confort en áreas residenciales. La amplia gama de productos 
HYUNDAI va desde video porteros hasta dispositivos digitales de automatización 
con diseño refinado y robusto.  Dichos sistemas, permiten al usuario identificar 
visitantes en la entrada de hogares u oficinas y así mismo estar informado sobre 
las alarmas que puedan generarse al interior de los recintos tales como: fuego, 
fuga de gas, intrusión, etc.22 
 
 
• My Home Confort Automatización – BTICINO.  Además del confort que 
nos da poder controlar el sistema de iluminación de la casa, My Home ofrece la 
posibilidad de controlar dispositivos adicionales tales como el sistema de clima, 
motores de persianas, bombas de fuentes ornamentales, etc. todo ello de una 
                                            
22 Ingeniería Integrada Del Occidente Ltda. Catalogo de Productos [en línea]. Ingeniería Integrada 
Del Occidente Ltda. Cali, 2007. [consultado 08 de octubre de 2007]. Disponible en internet: 
www.ingoccidente.com/catalogodeproductos.   
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manera automática, incluso de acuerdo a un horario definido por el usuario, con el 
fin de crear siempre el ambiente perfecto en cada zona de la casa.23 
 
Este tipo de productos están enfocados para un mercado con un alto poder 
adquisitivo puesto que debido a que son equipos importados su costo es un poco 




2.3.6  Fortalezas y debilidades frente a los productos sustitutos.  Una vez 
analizados los medios sustitutos podemos realizar un acercamiento comparativo 
con los dispositivos DOMOTRONIC. Que presentan funcionalidades  parecidas a 
otros dispositivos de las mismas características más sin embargo brindan ventajas 
notables ventajas  frente a los productos anteriormente mencionados; una de las 
principales ventajas es su bajo costo, además de que pueden trabajar 24 horas al 
día / 7 días a la semana, con una excelente precisión y confianza en su 
funcionamiento, también pueden ser instalados con total garantía de trabajo. Su 
control de forma totalmente autónoma, genera un fuerte impacto y permite una 
interacción permanente con el usuario. 
 
Es un producto ideal para lograr avances en el ahorro de energía y en la 
contribución a la conservación del medio ambiente, además el comprador vera los 
resultados positivos de la inversión del producto en el pago de las facturas de los 
servicios eléctricos ya que estos llegaran sustancialmente. 
 
Una desventaja podría ser nuestro lanzamiento inicial de producto frente a otras 
empresas que manejan productos de firmas muy importantes, de gran trayectoria 
y distinción, pero esperamos tener éxito de lanzamiento, empleando unas buenas 
estrategias de mercadeo, publicidad y distribución, demostrando que nuestros 
productos pueden estar considerados, como competencia frente a otros ya 
existentes.  
 
Por todo lo anterior, los productos DOMOTRONIC pueden convertirse en un 
dispositivo de innovación en el mercado de la Automatización de Hogares, para 







                                            
23 Catalogo My Home Biticino. [en línea]. Cali.: Bticino, 2007 [consultado 08 de octubre de 2007]. 




2.3.7  Análisis De Precio de Venta Frente a La Competencia Potencial.  
Teniendo en cuenta el rango de precios expuesto por los competidores 
potenciales entre $ 500.000  y $ 10.000.000 de pesos,  el precio de los sistemas 
DOMOTRONIC es obviamente muy favorable  ya que se encuentra en el rango de 
$100.000 a $1.000.000 millones  de pesos;  además debe tenerse en cuenta que 
los dispositivos fabricados por las empresas internacionales y distribuidos por 
empresas nacionales hacen que su comercialización y adaptación para dicho fin 
incremente necesariamente sus costos, como los impuestos de importación, 
garantía e implementación.   
 
Para el producto DOMOTRONIC ningún referente exacto. 
 
 
2.3.8  Imagen de la Competencia Ante Los Clientes.  Las empresas que se 
identifican como competencia son varias, pero solo dos son de mayor nivel 
competitivo para Megacontrol en la región como lo hemos planteado antes en este 
documento. De acuerdo al análisis que se realizo con respecto a la imagen de la 
competencia ante los clientes se detecto que los distinguen por sus servicios en el 
segmento de la seguridad de acuerdo a su trayectoria, sin embargo se distinguen 
muy poco en el sector de la domótica en general. 
 
 
INGENIERIA INTEGRADA DEL OCCIDENTE LTDA . Distribuidores de   las 
marcas más reconocidas a nivel mundial como CROW, DALLMEIER, DSC, 
BOSCH, KODICOM, HYUNDAI, SYSTEM SENSOR, SAMSUNG, HONEYWELL., 
MACURCO, SILENT KNIGHT, IDTEK, SWANN.  
 
Esta empresa cuenta con el personal capacitado para el servicio técnico y su 
garantía Cuyos clientes son: Empresas integradoras de servicios de seguridad 
electrónica, empresas de  administración de personal de seguridad, empresas de 
monitoreo, inmobiliarias, bancos, valores, y todas las compañías que necesitan 
sistemas de seguridad de la mejor calidad.24 
 
Aunque su fuerte son los sistemas de automatización para la seguridad tienen la 
línea de automatización de hogares de Hyundai Telecom. 
 
IPORCOM LTDA. Distribuidores de marcas como Bticino, Digimerge, DSC, 
GeoVision, Impact, Pima, Texecom, System Sensor, Wizmart, Vivotek, Pass Point. 
Es una compañía dedicada a la comercialización de equipos electrónicos de 
seguridad y en desarrollo de soluciones integrales en seguridad. Trabajamos con 
criterios de seriedad, calidad y garantía que respalden las compras de nuestros 
                                            
24 Quienes Somos [en línea]. Ingeniería Integrada Del Occidente Ltda. Cali, 2006. [consultado 08 
de octubre de 2007]. Disponible en internet: www.ingoccidente.com 
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clientes. Desarrollamos un ambiente de trabajo que promueva la práctica de 
valores morales y éticos.25 
 
Desafortunadamente los productos y paquetes para la automatización del hogar 
que tienen estas empresas son muy costosos y hacen que sean poco asequibles a 
los clientes potenciales, aunque a pesar de esto estas empresas tienen un 
enfoque o su fuerte se encuentra más delimitado en el campo de los productos y 
servicios para la seguridad en varias gamas. 
 
 
2.3.9 Segmento al que está Dirigido la Competencia.  Las empresas que 
tomamos como referente de competencia, de una u otra forma han alcanzado 
cierto reconocimiento en la región, en segmentos muy importantes a los cuales 
nosotros de manera competitiva queremos incursionar. Estos segmentos a los que 
nuestros competidores están dirigidos se encuentran en categorías de estratos 5 y 
6, y en sectores de tipo industrial, comercial y residencial. 
 
Además otra vez resaltamos que el mayor fuerte de nuestros competidores esta 
en el campo de la seguridad, al cual nosotros no hemos dejado de lado antes por 
el contrario dentro de nuestro producto de incursión al mercado ofrecemos un 
modulo de seguridad. 
 
 
2.3.10 Posición De Nuestro Producto Vs. Competencia.  Con respecto a 
nuestro producto de lanzamiento el DOMOTRONIC cabe resaltar que apenas 
inicializara una incursión en el mercado como un producto de utilidad y 
funcionalidad domótica, por eso mismo en este momento no se puede hacer 
referencia vs los productos de la competencia, como: -automatización de hogares- 
de la marca Hyundai y -My home confort automatización- de la marca Bticino, 
puesto que estos tienen una larga trayectoria en el mercado a nivel nacional con 
una amplia distribución y cobertura, además como marcas referentes y 
distinguidas estas ya cumplen con ciertas normas y estándares de calidad a los 
cuales nosotros también queremos llegar, por eso mismo reiteramos que la 
posición de nuestro producto frente a los de la competencia en estos momentos se 
encuentra en una desventaja enorme, pero que piensa ser abolida al poco tiempo 
después de nuestra incursión en el mercado. A través de la patente de nuestros 
productos de igual forma lograr la estandarización de calidad y servicio en la 
empresa y sus productos. 
 
 
2.3.11  Innovación.  El DOMOTRONIC es un producto que conlleva un alto nivel 
de tecnología, se puede decir que se requiere de un alto grado de innovación para 
                                            
25 Nuestra Empresa [en línea]. Bogotá: ImporCom Ltda. 2007 [consultado 08 de octubre de 2007]. 
Disponible en internet: www.imporcom.com.co/nuestraempresa. 
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el  desarrollo del mismo, ya que existen empresas que distribuyen este tipo de 
productos destinados a la automatización y tiene mayor trayectoria en el mercado 
regional. Por ende se debe tener en cuenta que la tasa de innovación  en este 
sector es considerablemente alta, y representa para el sector de las 
construcciones y edificaciones , y de cualquier segmento y estrato, un producto de 
total innovación el cual se  ajusta a un sin fin de necesidades y utilidades.  
 
 
2.4. ESTRATEGIAS DE MERCADO 
 
2.4.1 Concepto Del Producto. 
•  Descripción básica del producto.   DOMOTRONIC es un dispositivo 
electrónico que tiene la capacidad de  controlar el sistema eléctrico de una 
vivienda, local u oficina, nuestros dispositivos integran arte e ingeniería para 
generar control sobre el sistema eléctrico con el fin de permitir el ahorro de 
energía en donde se lo requiera. 
DOMOTRONIC está conformado por un sistema electrónico que permite habilitar o 
deshabilita el paso de energía a una locación, según la señal de un  sensor  PIR 
(sensor de presencia) que detecta la presencia de una persona, y de un sensor 
tipo magnético o de otro tipo según se necesite, el cual se encarga de reconocer el 
estado de la puerta o censar el ingreso de una persona a una habitación por 
medio de la interrupción del  sensor (sensores tipo láser, infrarrojo u otros), 
nuestro dispositivo es capaz de recibir cualquier sensor de presencia que trabaje 
con 12 voltios en su alimentación y su respectivo relevo de activación y cualquier 
sensor de continuidad el cual sea capaz de recibir 12 voltios en su entrada.  
Básicamente estos dispositivos están capacitados  para controlar el sistema 
eléctrico en un hogar, el sistema permite el paso de energía  ante la presencia de 
un usuario y deshabilita el sistema eléctrico cuando no hay nadie haciendo uso de 
la habitación o   recinto donde se instale el sistema. Nuestro dispositivo es 
completamente interactivo con el usuario. Este sistema garantiza que no se 
consumirá energía si no existe nadie en la habitación. 
 
Aunque el dispositivo DOMOTRONIC está enfocado en primera instancia como un 
dispositivo para los hogares colombianos, en especial e inicialmente en aparta 
estudios,  también tiene las consideraciones de ingeniería pertinentes para que 
sea un producto de uso industrial, el cual puede ser instalado en cualquier lugar el 
cual requiera  de control del sistema eléctrico para minimizar el consumo de 
energía  y agilizar los procesos de los individuos que hacen uso de estos lugares. 
 
 
• Características del producto.   A continuación se procede a realizar una 
descripción de las características principales de nuestro producto. 
 
111 
• Producto DOMOTRONIC.   Nuestro primer dispositivo contiene las 
siguientes características físicas. 
• Plaqueta Impresa (Board Principal) . Está constituida por una plaqueta de 
circuito impreso profesional fabricada en Colombia. este elemento cumple con 
todas las normas y características eléctricas que requieren estos dispositivos.  
• Estructura Externa.  Está compuesta por una caja plástica la cual cumple 
todas  las normas eléctricas existentes en el país. Este elemento cumple con la 
función de aislar el sistema eléctrico de los elementos externos, en caso de 
necesitarse y será adquirida en almacenes eléctricos, los modelos estarán sujetos 
a las necesidades del cliente. 
• Componentes electrónicos. Estos son los componentes que realizan las 
labores de acondicionar y controlar las señales que recibe el micro controlador. 
Todos estos dispositivos se interactúan entre sí gracias a la plaqueta impresa y se 
encuentran ubicados en esta. Estos componentes están  
• Sensor PIR.  Es un sensor de presencia, el cual al detectar una persona 
envía una señal a el sistema de control central. Para que este ejecute una acción 
desacuerdo al  estado de los otros sensores y del dispositivo mismo. 
• Sensor de Estado.  Es el sensor que indica el estado de la puerta en el 
hogar o en una habitación, actualmente para nuestro proyecto usamos un sensor 
magnético, pero puede usarse un sensor laser o algún otro tipo de sensor por 
interrupción. 
• Uso del producto.   Nuestro producto funciona en razón a evitar que el 
sistema eléctrico sea usado sin una razón aparente, el producto es instalado en 
una habitación y tiene la función de apagar el sistema eléctrico, si y solo si, no hay 
nadie en la habitación. es por esto que el uso del producto es inherente a el 
ingreso de una persona a una habitación, para usar el producto, el usuario ingreas 
a la habitación y el producto automáticamente activara el sistema eléctrico, en 
caso de que este se encuentre desactivado. En caso de abandonar la habitación, 
el sistema eléctrico de esta quedara inactivo por efecto del control que ejerce 
nuestro producto domotronic. 
• Futuros desarrollos.  Aunque el único producto desarrollado por 
MEGACONTROL hasta ahora ha sido el sistema ahorrador de energía 
DOMOTRONIC. Existen desarrollos  que podemos realizar con el fin de extender 
nuestros servicios y desarrollar  productos más completos  y atractivos con el fin 
de cubrir otras ramas de la domótica. 
• Sistemas de control central, con los cuales los usuarios puedan apagar y 




• Sistemas de control, los cuales analicen la temperatura en un hogar y 
realizar los diferentes ajustes para regular la temperatura. 
• Elementos de control inteligente, el cual se encargue del mantenimiento del 
hogar como regar  las plantas, abrir las persianas a una hora determinada, activar 
la alarma automáticamente, cerrar las ventanas en caso de lluvia. Entre otras. 
• Calidad .  Nuestros proveedores tiene una amplia y solida experiencia a la 
hora de ofrecer dispositivos electrónicos de alta fiabilidad, por otro lado los 
dispositivos DOMOTRONIC cumplirán las disposiciones reglamentadas que estén 
relacionadas con su fabricación y uso,  además de tener una optima supervisión 
en cada uno de sus procesos para garantizar el cumplimiento de las expectativas 
del cliente 
• Empaque y embalaje. La estructura física del circuito electrónico impreso   
y sus respectivos elementos electrónicos serán recubiertos por una bolsa plástica 
sellada y ubicados en el interior de una caja de cartón relleno de icopor 
fragmentado,  para evitar que sufran daños en el transporte.  
 
• Los sensores PIR  y el sensor magnético serán empacados de la misma 
manera, sellados en una bolsa plástica, y puestos en cajas individuales. 
 
• Los elementos de conexión del sistema como claves y otros, serán puestos 
bolsas plásticas las cuales estarán debidamente selladas. 
 
• Todo el sistema será embalado en una caja de cartón la cual contendrá 
todos los elementos anteriormente mencionados. 
 
 
• Nombre de la empresa.  Megacontrol.  Este nombre surge a raíz del 
objetivo de crear una empresa con el fin de realizar productos para las tareas de 
control en los hogares colombianos, esto con el fin de lograr un ahorro de energía 
en los sistemas eléctricos de los hogares, sin dejar de lado, el confort que 
representa poseer estos sistemas. 
 
• Ciclo de vida y acciones estratégicas.  MEGACONTROL es consciente 
de la posible lentitud del crecimiento inicial de sus productos DOMOTRONIC,  
mientras estos son conocidos a nivel nacional y comiencen a posicionarse en el 
mercado.  A partir de ese momento se espera un alto incremento en el ritmo de 
crecimiento hasta llegar al  punto de madurez donde se alcance una demanda de 
magnitud interesante.    
 
Se espera que los DOMOTRONIC tengan una alta aceptación y se conviertan en 
un nuevo paradigma domótico equiparable a cualquier otro dispositivo creado en 
el extranjero.  Aunque es evidente que llegará el momento en  que el producto 
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alcance una etapa de madurez y posteriormente pierda por obvias razones su 
carácter innovador y su fuerte impacto, siempre conservará su gran poder 
operativo e innovador  y se espera que como medio para el ahorro de energía 
tenga una amplísima vigencia hasta que llegue otra tecnología con mejores 
capacidades que pueda reemplazarlo. 
 
El proceso anteriormente descrito es lo que la empresa vislumbra como el posible 
ciclo de vida de los productos DOMOTRONIC, sin embargo pueden presentarse 
comportamientos inesperados en el mercado, así que la empresa debe estar 
preparada para afrontarlos.   En el momento en que el número de  dispositivos 
DOMOTRONIC sea grande y el público pierda interés hacia ellos por estar muy 
habituados a verlos,  se hará necesario incorporar características e interacciones  
novedosas a los dispositivos acordes a las exigencias cambiantes del mercado, 
por lo que MEGACONTROL no debe descuidar la constante labor de investigación 
y desarrollo que se ha propuesto,  para evitar la declinación y muerte del producto.  
Con relación a las tecnologías emergentes en el futuro que puedan reemplazar a 
los sistemas DOMOTRONIC, para MEGACONTROL éstas se convertirán en una 
oportunidad en lugar de una amenaza,  apropiándose de ellas para crear sus 
propios productos y ser ella misma quien sustituya a los antiguos DOMOTRONIC 
abriendo así un nuevo mercado. 
 
 
2.4.2.  Estrategias de distribución. 
 
• Alternativas de penetración.  Teniendo en cuenta que entre las posibles 
barreras de entrada para los DOMOTRONIC en el mercado de los productos 
domóticos está la falta de  conocimiento de este tipo de tecnologías en el país, 
MEGACONTROL define las siguientes alternativas: 
• Entrevistarse directamente con los departamentos compras  y diseño de las 
constructoras encuestadas empleando medios como demostraciones 
personalizadas de funcionamiento de los productos, animaciones computarizadas 
del funcionamiento del sistema, además enseñáremos los grandes beneficios que 
obtendrían por medio de presentaciones y datos reales, beneficios a nivel de 
ahorro de energía que podrían ofrecer en sus construcciones, a un bajo costo y 
con una fuerte influencia en la imagen que tiene las personas de producto su 
producto final. 
  
• MEGACONTROL construirá un sitio web altamente informativo y de gran 
impacto visual en el que se presente de forma gráfica todo el potencial de los 
dispositivos DOMOTRONIC,  teniendo en cuenta sus características básicas,  su 
proceso de elaboración, sus diversas aplicaciones, etc.,  haciendo uso de 
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herramientas de visualización tridimensional.  Se realizarán invitaciones a los 
clientes potenciales a visitar el sitio por vía e-mail y telefónica.   
 
• Incrementar la capacidad de la empresa para prestar servicios de 
instalación y postventa en otras ciudades del país a partir del quinto año de 
funcionamiento. Esto se logrará contratando personal que resida en las ciudades 
de interés  y capacitándolo para que pueda realizar las tareas correspondientes.    
 
• Alternativas de comercialización.   Dado que el producto es de  consumo 
masivo, su  comercialización se realizará básicamente por venta directa, venta a 
través de comercializadoras  y por medio de Internet. 
 
• Distribución Física Nacional.  Los productos DOMOTRONIC serán 
fabricados en Cali y se distribuirán a las demás ciudades del país por vía terrestre,  
empleando alguna línea de correo nacional.  Las entregas de grandes cantidades 
de pedido de los productos DOMOTRONIC se realizarán por medio de una 
empresa de transporte de mercancías y se tendrá un técnico de la nuestra 
empresa directamente en la planta o almacén del cliente recibiendo los productos 
y supervisando su instalación y la calidad del producto después de el transporte, 
esto con el fin de garantizar la calidad de nuestros productos. Nuestros 
dispositivos  serán en la medida que lo requiera el cliente, recibidos por personal 
de MEGACONTROL para su posterior instalación.   Al interior de Cali, y cuando 
las cantidades de el producto no sean excesivas,  los productos DOMOTRONIC   
serán transportados en un vehículo particular. 
 
 
• Estrategia de ventas. 
 
• Medio de ventas. Para los productos DOMOTRONIC se realizarán 
acercamientos directos con los dueños y socios de las constructoras encuestadas.    
• Se ofrecerá el producto en los diferentes distribuidores de dispositivos 
electrónicos y domóticos, donde se colocara el producto en sus mostradores para 
su posterior venta. El acercamiento a estos distribuidores lo realizaremos 
personalmente ofreciendo el producto por diferentes métodos gráficos y 
demostrativos, además haremos un  gran énfasis en el estudio de mercado, el 
cual muestra el gran potencial de mercado que tiene los productos ahorradores de 
energía, los cuales no existen como tan actualmente en el mercado. Esto con el fin 
de cubrir una gran cantidad de ventas para el mercado de consumidores del Valle 
Del Cauca. 
Debido a la naturaleza de los productos DOMOTRONIC y el tipo de empresa al 
que están dirigidos, durante el periodo de introducción,  el método de venta será 
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personalizado y se llevará a cabo realizando visitas a los departamentos 
comerciales y de diseño de las constructoras  para tener la oportunidad de 
exponer claramente las características y ventajas del producto y así lograr mayor 
efectividad y convencimiento en el proceso de ventas.   
 
 
Con la utilización de la  estrategia mencionada se pretende obtener las siguientes  
ventajas en el mercado: 
 
• Fácil acceso a los productos. 
 
• Menor costo de ventas debido a que usaremos diferentes distribuidores y no 
nos dedicaremos a la venta directa de estos, por lo menos no inicialmente. 
 
• Manejo directo del precio con el cliente cuando sea una empresa constructora 
y un manejo  directo del precio del producto con el distribuidor.  
 
• Establecimiento personalizado de los requerimientos específicos de cada 
cliente. 
 
• Información permanente al cliente acerca de nuevos desarrollos en productos y 
servicios. 
 
• Masificación de las ventas del producto DOMOTRONIC. 
 
 
Personal de ventas.  En el periodo de introducción al mercado los ingenieros de 
MEGACONTROL serán los responsables de vender el producto en la ciudad de 
Cali debido a la infraestructura inicial de DOMOTRONIC. 
Teniendo en cuenta el crecimiento de la infraestructura,  a partir del segundo año 
se contratarán agentes comerciales que se encargarán exclusivamente de la venta 
de los productos DOMOTRONIC.  Dicho personal deberá poseer conocimientos 
en el área de mercadeo y publicidad,  experiencia en ventas de productos 
tecnológicos,  ser proactivos,   con alto poder de persuasión y excelente capacidad 
oratoria. 
 
Una vez posicionados los dispositivos DOMOTRONIC en el mercado el equipo de 
ventas se ampliará de manera acorde con el crecimiento de la demanda y el perfil 
de dicho personal seguirá siendo el planteado anteriormente. 
 
Presupuesto de distribución.  Para el mercadeo la instalación y transporte de 
DOMOTRONIC en las localidades proyectadas durante los tres primeros años del 
proyecto se requerirá de $ 70.150.784 m/c  (ver Anexo B) para lograr los objetivos 
de unidades a la venta en los tres años que son 7469 unidades. 
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El cálculo detallado de este presupuesto se encuentra en el anexo de formatos 
financieros. VER ANEXO B. 
 
 
• Tácticas de distribución.  Teniendo en cuenta que en una misma localidad 
se encontrarán instaladas varias unidades del producto DOMOTRONIC,  se 
adopta como estrategia la revisión técnica y preventiva de los sistemas instalados,  
así el personal de MEGACONTROL tendría que desplazarse únicamente dos 
veces al año por cada edificación.  En los casos de las ventas individuales de los 
distribuidores, los usuarios finales del producto podrán realizar una llamada a 
MEGACONTROL cuando requieran una revisión técnica la cual será gratis en el 
primer año de uso del producto.   
• Canal de distribución.  MEGACONTROL empleará un canal tradicional de 
mercadeo de relación directa con relaciones exclusivas,  donde no habrá 
presencia de intermediarios,  así que no existirán actores intermedios en la cadena 
que aumenten el precio del producto que ofrecemos a las constructoras. 
• El canal que usara Megacontrol para la distribución de nuestro producto a 
mercado de consumidores serán los almacenes vendedores de productos 
electrónicos y domóticos. Esto se podrá logara gracias a la fiabilidad de las 
pruebas realizadas a el producto y de su exhaustivo control de calidad, lo cual 
garantiza que nuestro producto será fiable y seguro, a un costo asequible para 
ellos y que les genere un buen dividendo a la hora de realizar la venta. 
• Otro canal para poner el producto al alcance de todas las personas que 
hacen parte del mercado de consumidores es usando medio televisivos como 
TeleVentas. Donde un producto como el nuestro  puede ser promocionado y 
vendido de manera masiva gracias a las prestaciones que se pueden obtener de 
este. Este medio será estudiado a futuro.  
 
2.4.3. Estrategias de precio. 
• Definición de precio.   Teniendo en cuenta los costos de fabricación,  el 
análisis del punto de equilibrio y los resultados obtenidos en el estudio de 
mercado,  específicamente en las preguntas referentes a productos ahorradores 
de energía,  se estableció como  precio inicial de venta la suma de  $300.000 para 
DOMOTRONIC.  
Cabe anotar que este precio es variable con respecto al medio donde se piensa 
ofrecer el producto, pero con el amplio margen entre el precio de venta y el precio 
aceptado por las personas, eso posible ofrecer este producto a los diferentes 




• Precio de lanzamiento.    Teniendo en cuenta el último cuatrimestre del 
año como periodo de inicio de MEGACONTROL, establece un precio de ventas 
de $300.000 para introducir el producto ahorrador de energía  en el mes de Abril 
del 2008.  
Punto de equilibrio.   Los gastos de funcionamiento de la empresa durante el 
último trimestre del primer año son de $ 16.403.415 m/c , por lo tanto se requiere 
de la venta de 103,39 productos DOMOTRONIC mensualmente  para suplir dichos 
gastos.  Este punto de equilibrio es calculado teniendo en cuenta un precio de 
venta $300.000, y comprobando que la producción de unidades se encuentra por 
encima del punto de equilibrio mencionado pues en el último trimestre se produce 
168 unidades mensuales aproximadamente. 
 
Para el último trimestre del segundo año ,  los gastos de funcionamiento 
ascienden a $ 17.320.646 m/c, por lo tanto se requiere de la venta de 109 
productos DOMOTRONIC, para que sea factible, sin embargo de acuerdo a 
nuestro análisis financiero esta vez en este lapso de tiempo también tenemos una 
producción por encima de este punto de equilibrio 313 unidades producidas 
mensualmente aproximadamente . 
 
Para el último trimestre del tercer año , los gastos de funcionamiento ascienden 
a $ 18.094.311 m/c , por lo tanto se requiere de 114,05 productos DOMOTRONIC 
para lograr el punto de equilibrio, pero también basados en nuestro análisis 
financiero en este trimestre también tenemos una producción por encima del punto 
de equilibrio 164.64 unidades producidas al mes .  
 
Los números anteriores de el producto DOMOTRONIC corresponden a los puntos 
de equilibrio para cada año,  sin embargo MEGACONTROL tiene proyectado 
iniciar el primer año de funcionamiento con 689 dispositivos; el segundo año llegar 
a 3541 unidades, el tercer año 3239 unidades y  continuar con este número de 
unidades en los años venideros. Estas cifras reflejan notablemente que cada año 
se está muy por encima del punto de equilibrio lo que permite tener utilidades 
netas cada año para crecer en infraestructura y generar más empleo.  
 
• Condiciones de pago.  Para los Productos  DOMOTRONIC comprados 
en cantidades por las constructores se trabajará con el 50% por anticipado y 50% 
contra entrega. 
 
Los productos comprados por los distribuidores tendrán que ser cancelados a la 




2.4.4. Estrategias de promoción.  Una vez se alcance una infraestructura que 
permita tener 1000 DOMOTRONIC vendidos en la ciudad de Cali,  se realizarán 
promociones para clientes que requieran de la compra de más de 20 productos 
DOMOTRONIC,  descontando el 10% al valor del servicio y venta. Los clientes 
que hagan este nivel de compras tendrán el valor de venta final para cualquier 
cantidad de productos que compren en el transcurso del año siguiente.  
Para las empresas distribuidoras se le dará un servicio de instalación del sistema 
de tan solo 15.000 pesos de ser requerido por el usuario final del producto. Por la 
compra de más de 50 productos se dará un precio especial de instalación y venta 
acordado con el distribuidor. 
 
• Conceptos especiales para motivar la venta.  Debido a la fiabilidad del 
sistema que ofrece MEGACONTROL,  y sobre todo, al beneficio en ahorro de 
energía y por lo tanto de  dinero a los usuario de este sistema, podemos 
demostrarle a los usuarios finales que con el ahorro de consumo de energía en un 
año con nuestro producto, queda cancelado el dispositivo debido al ahorro en los 
sobrecostos que puede evitar nuestro dispositivo este ahorro se ve reflejado en el 
pago de las facturas de servicios, y que en adelante le proporcionara un ahorro de 
energía de manera indefinida, siempre y cuando el producto reciba el 
mantenimiento y trato adecuado.  
• Costo de publicidad del negocio.  Ya se ha dicho que la publicidad para este 
tipo de producto esta intrínseca en su naturaleza,  sin embargo se ha reservado un 
presupuesto de gastos para publicidad de $ 4.836.496 para los tres primeros años. 
Donde involucraremos los gastos que se refieren a la promoción en las empresas 
distribuidoras y en las constructoras, este dinero será invertido en promocionales, 
invitaciones  y métodos de publicidad para nuestros productos antes estas 
empresas.  
• Cubrimiento geográfico inicial y expansión. Durante los tres primeros años 
de funcionamiento MEGACONTROL desarrollará una infraestructura capaz de 
producir 7469 unidades DOMOTRONIC para  la venta en la ciudad de Cali y se 
planea para el quinto año la expansión a Bogotá y Medellín, dependiendo de la 
demanda que se presente en estas ciudades. 
 
• Comportamiento esperado del precio.  Los precios de MEGACONTROL 
con su producto DOMOTRONIC crecerán de acuerdo a las condiciones del 
mercado.  Las proyecciones se realizaron teniendo en cuenta una inflación del 6% 








2.4.5. Estrategias de comunicación 
• Selección de medios.  Se dispondrá de un sitio web como herramienta 
fundamental de comunicación de la empresa y sus servicios.  También se 
emplearán tarjetas de presentación para los clientes, las cuales incluirán la 
información que comuniquen nuestra actividad  comercial y los datos claves para 
nuestra localización.  En cuanto a los medios masivos no se hará uso de ellos 
durante los tres primeros años de funcionamiento de la empresa,  teniendo en 
cuenta que en el periodo de posicionamiento es conveniente acercarse a los 
clientes de forma personalizada.  
También analizaremos la posibilidad de poner nuestro producto en manos del 
mercado de consumidores medios televisivos como el programa de tele ventas. 
Este medio se utilizara en caso de ver un gran potencial de mercado que no esté 
siendo abarcado, además de realizar el respectivo análisis del factor de ganaría a 
la hora de poner el producto en televisión. 
 
2.4.6. Estrategias  de servicio. 
• Garantía.  Los productos DOMOTRONIC ofrecerán una garantía al cliente 
de 1 año.  Esta garantía cubre daños en todos los componentes electrónicos y 
mecanismos como sensores u otros.  No cubre daños físicos y funcionales  por 
mal uso del dispositivo.  El dispositivo vendrá debidamente marcado para conocer 
la manipulación de este por manos ajenas a la empresa. 
El pago de la garantía se realizará con reposición total o parcial del dispositivo 
dependiendo del tipo de daño que se presente. 
  
Los productos DOMOTRONIC tendrán garantía bajo en primer año de instalación 
de los productos en compradores con más de  de 40 productos instalados, esta 
garantía será gratuita y  en caso de necesitarse, el equipo será remplazado por 
otro totalmente nuevo. 
 
• Servicio post – venta.  MEGACONTROL cubrirá el servicio de instalación 
de todos los productos DOMOTRONIC cuando se hagan compras de más de 40 
unidades y realizará controles mensuales durante los primeros 6 primeros meses 
de funcionamiento,  además ofrecerá  servicio técnico gratuito durante un año.  La 
empresa tendrá disponible también el servicio de reprogramación el cual incluirá 
cambio algunas opciones de programación de lo sistema DOMOTRONIC  como la 
opción de sistema de seguridad u otros. 
La instalación y mantenimiento de los dispositivos DOMOTRONIC correrá por 




Para los compradores en los puntos de distribución y cuando se haga de manera 
individual podrán tener la asistencia de un técnico para su instalación de ser 
requerida por  el usuario a un precio a acordar con los distribuidores, pero que 
puede estar alrededor de quince mil pesos. 
 
MEGACONTROL estará siempre atento a escuchar sugerencias y 
recomendaciones con el ánimo de mejorar sus productos y desarrollar nuevas 
soluciones a problemas detectados. 
 
• Plazos de entrega.  Para los productos DOMOTRONIC se trabajará sobre 
pedido directo del cliente y los plazos de entrega variarán según las condiciones 
particulares de cada negocio y los requerimientos del cliente. 
• Para los distribuidores, se tendrá un stock de 20  productos 
• Estrategias de aprovisionamiento.  Dado que MEGACONTROL fabricará 
el producto DOMOTRONIC bajo pedido para las constructoras y para los 
distribuidores,  todos los insumos y partes serán adquiridos tras el cierre de 
contratos con los clientes,  en cantidades exactas para construir el número de 
unidades requeridas,  por  tanto no se almacenarán componentes en stock y  las 
compras se realizarán de contado. 
 
2.5. PROYECCION DE VENTAS. 
 
Según el análisis realizado por parte de la capacidad de producción se estableció 
que la empresa es capaz de producir una cantidad máxima de 336 unidades al 
mes, análisis presentado a través de los resultados financieros, en el modulo del 
ciclo de vida del producto, que según las proyecciones establecidas por parte de la 
empresa en el transcurso de 3 años de viabilidad se establece una producción 
total de 7469 unidades , establecidas en periodos anuales de la siguiente manera: 
año1  689 unidades, año2  3541 unidades, año3  3239 unidades. 
 
Estos resultados se basan de acuerdo al análisis de mercado, donde se observo 
según los resultados que la cantidad de clientes potenciales con capacidad de 
adquirir el producto esta sustentado en 45000 clientes  de los cuales solo se 
tomo el 20% , como el porcentaje verdadero de intención de compra quienes 
vendrían siendo 9000 clientes , es decir que la capacidad establecida de 
producción es completamente lógica, y plantea una viabilidad en cuanto a la 
proyección empresarial de ventas en el mercado donde se quiere incursionar, 
teniendo en cuenta que el primer año tiene un periodo de producción solo de 4 
meses pues los primeros 7 meses hacen parte del periodo de pre operación, 
además basando los datos en la estrategia y el precio de venta  que se 
estableció en  $ 300.000 pesos M/C, el cual según el análisis del mercado es el 
margen de dinero por el cual los clientes están dispuestos a pagar. 
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De acuerdo a la estrategia de precio y a la proyección de unidades vendidas se 
obtuvo a partir del análisis financiero los siguientes ingresos en ventas, Año 1 $ 





3. MODULO DE OPERACIÓN 
 
 
3.1. FICHA TECNICA DEL PRODUCTO 
 
 
3.1.1 Descripción general. Sistema ahorrador de energía, el sistema hace un 
control efectivo sobre el uso de el sistema eléctrico, habilitándolo solo si existe 
presencia de una persona en el recinto donde se instale,  este dispositivo cuenta 
con dos sensores, un sensor de interrupción magnético, y un sensor de presencia 
PIR, el sistema se instala en la caja de breacker, asiendo de interruptor de 
potencia entre el circuito eléctrico.  
 
3.1.2 Características.   
 
 
• Control efectivo del sistema eléctrico residencial.  
 
• Permite ahorrar hasta un 20% en energía por mes. 
 
• Expansión de servicios, como sistema de alarma y monitoreo, interruptor de    
inactivación.  
 
• Gran resistencia al rayado.  
 
• El sistema diferencia entre mascotas y humanos. 
 
• Rápida y Fácil Instalación. 
 
• Excelente Presentación. 
 
3.1.3.  Aplicaciones.  Debido a las características del producto recomendamos su 
uso en sistemas eléctricos normales,  este dispositivo puede instalarse en 
cualquier locación en la cual se encuentre un sistema eléctrico a controlar, y 
cuente con una alimentación a 110v. Entre las aplicaciones del producto se 
encuentran:   
 
 
• Automatización del  apagado de las luces de un recinto (la luz se apagara al 
abandonar  el recinto. Y se encenderán al ingresar al recinto.)Sistema de 




• Sistema de emulación de presencia en el hogar, encendiendo y apagando 
el sistema eléctrico, iluminado y encendiendo algún radio conectado al sistema,  
haciendo creer que en la vivienda o recinto se encuentra habitada. 
 
• Ahorrador de energía. Al no permitir que se consuma energía eléctrica, 
mientras no hay nadie en el recinto.  
 
• Control en sistemas de ventilación o equipos de conexión al sistema 
eléctrico. 
 
3.1.4.      Instrucciones de instalación.  
 
• Refiérase al ANEXO referente al manual de instalación. 
 
3.1.5        Características físicas.  
 
• Caja Externa LUMINEX. 
Dimensiones : 16.4 cms x 6.8 cms x 8.8 cms 
Material : polímero , pvc. 
 
• Diseño del Circuito Impreso. 
Fabricado en FR-4 Fibra de Vidrio de alta resistencia a las altas temperaturas. 
 
• Sistema de soporte 
Soporte interno realizado en acrílico aislante. El cual tiene la tarea de sostener el 
sistema sobre la plaqueta impresa. 
 
• Aseguradores del sistema. 
El sistema se asegurara internamente con tornillos y tuercas pensados para este 
tipo de sistemas eléctricos, por lo general usaremos tornillos de 1/8 de pulgada o 
de 3 milímetros, según sea el caso. También se utilizaran dispositivos como 
separadores para aislar los circuitos impresos.  
 
El dispositivo se asegurara a la caja de breakers con tornillos y tuercas 








3.2. ESTADO  DEL DESARROLLO 
 
 
• El dispositivo actualmente está completo y listo para instalar. Nuestro 
dispositivo muestra un nuevo avance en el área de la domótica al incluir un 
sistema ahorrador de energía, característica que no posee casi ningún producto 
en el mercado. 
 
 
3.3. DESCRIPCIÓN DEL PROCESO 
 
 
• El diseño de nuestro dispositivo está basado en el diseño concurrente, este 
está descrito en el ANEXO de diseño mecatrónico que se encuentra en el plan de 
negocios. 
 
• La empresa entrara en marcha desde su consecución, los productos 
fabricados se realizaran por pedido. A continuación se describe el proceso de la 
puesta en macha. 
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3.4.  NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS 
 
 
3.4.1 Materias primas e insumos.   Para conocer las materias primas requeridas 
para la fabricación de  nuestros productos, es necesario referirse documento 
Anexo B COSTOS DIRECTOS DE FABRICACION y al anexo GASTOS 
DETALLADOS DE IMPLEMENTACION, donde se encontraran detalladamente, 
todos los elementos de materia primas e insumos. 
 
 
3.4.2 Tecnología requerida .   Los equipos y maquinas necesarias para fabricar 
los dispositivos DOMOTRONIC se encontrara en el anexo GASTOS 
DETALLADOS DE IMPLEMENTACION. 
 
La tecnología con la cual fue fabricado el dispositivo es de consecución nacional, 
todos los elementos para su ensamble, son de igual manera de fácil adquisición. 
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No se usaron Tecnologías de gamas altas para la fabricación y ensamble de 
nuestro dispositivo. 
 
El herramental que está dispuesto para la fabricación de nuestros dispositivos, así 
como el sistema de ensamblaje, están dispuestos para que cualquier persona, con 




3.4.3 Capacidad Instalada.  Actualmente Megacontrol está empezando con 
excelentes proyecciones, pero que, gracias a que apenas estamos iniciando esta 
empresa, no contamos con ninguna capacidad instalada, en ninguna de las áreas 
que se requieren para el mínimo funcionamiento de la misma.  
 
 
3.4.4 Mantenimiento.   El mantenimiento de nuestro dispositivo esta detallado en 




El mantenimiento de nuestro dispositivo es sencillo, requiere de limpieza de su 
caja externa, la cual puede ser frotada con cualquier jabon y con agua a  
temperatura ambiente. 
 
El sistema será revisado cada 3 meses en las primeras edificaciones donde se 
instale el sistema, por los primeros 2 años. Esto con el objetivo de verificar el 
correcto funcionamiento de nuestro dispositivo. 
 
No debe realizarse ningún mantenimiento interno al equipo, al menos que esté 
presente fallas.  
 
 
3.4.5 Situación Tecnológica de la empresa.  Nuestra empresa utiliza 
herramental de fácil consecución y operación, actualmente todos los recursos que 
utilizamos esta dispuestos para la compra a nivel nacional. 
Nuestro uso de la tecnología está enfocado en los computadores utilizados para 
las simulaciones y diseños, así como para algunos  de los procesos de control de 
calidad.  
 
Por otro lado utilizaremos equipos fáciles de operar como voltímetros, resistencias, 
termómetros digitales, entre otros. Estos equipos serán destinados para el 






3.4.6 Localización y  Tamaño .  A continuación se muestra la distribución y el 
tamaño aproximado requerido para la puesta en marcha de la empresa. 
 
 





El tamaño de algunas locaciones como la recepción y la bodega no tiene medidas, 
ya que estas pueden llegar a ser muy flexibles con respecto a la cantidad de 
producción, así como con las necesidades de la empresa. 
 
 
3.4.7 Mano de Obra Requerida Especializada.   Con un entrenamiento 
adecuado nos es posible fabricar los productos DOMOTRONIC contando con 
personal que solo tenga estudios bachilleres completos. Las pruebas de 
laboratorio serán realizadas por una persona que tenga estudios medios en algún 
tipo de tecnología. Este también tendrá conocimientos medios acerca de la 
electricidad, y el manejo de equipos que involucren la misma. Además se le dará 









3.5. PLAN DE PRODUCCION 
 
 
• Teniendo en cuenta nuestros planes de producción, y la disponibilidad de 
los diferentes proveedores a facilitarnos las cantidades requeridas para alcanzar 
nuestras metas financieras, hemos realizado un análisis de las cantidades y los 
tiempos de los productos que deben salir al mercado. 
 
 
Tabla 49 . Plan de Producción  
 
CONSTRUCCION 
POINTCONTROL AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
No. de Unidades 689 3541 3239 
Total Costos Materiales Directos 1.473.864 1.562.296 1.656.034 
Total Costos indirectos 222.240 235.574 249.709 
TOTAL $ 97.356.370 $ 530.587.465 $ 514.398.003 
 
 
El plan de producción detallado mes a mes, puede encontrarse en el ANEXO 
Presupuestos de compra y ventas. 
 
 
3.6. PLAN DE COMPRAS 
 
 
3.6.1 Proveedores.   
 
 
• A continuación presentamos nuestros más importantes proveedores con 




















ATENCION  IMPORTANCIA 
      
Industrias C&T BUENA BAJA 
Ingeideas Láser BUENA ALTA 
Neo Byte BUENA BAJA 
Acrílicos Mina BUENA ALTA 
Microcircuitos S.A. EXCELENTE ALTA 
Electónica Guarnizo EXCELENTE ALTA 
Electrónica Popular E.U. BUENA ALTA 
Electrónica Luis Eduardo de la 
Pava EXCELENTE MEDIA 
Electrónica  J&P BUENA MEDIA 
Electrónica Holguines Trade 
Center REGULAR MEDIA 
Electrónica C&C REGULAR MEDIA 
Electrónica Megacentro REGULAR BAJA 
OG Electronics BUENA BAJA 
Plintec Ltda. BUENA BAJA 
Acrílicos Serna BUENA MEDIA 
Computienda Electrónica REGULAR MEDIA 
 
 
3.6.2 Pago a los Proveedores.   El pago a los proveedores se realizara en su 




3.6.3 Control de calidad.  Para realizar un excelente control de calidad se 
tomaran las siguientes determinaciones  
 
• Se probara una muestra de los lotes de elementos  entregados a nuestra 
empresa para así conocer la fiabilidad promedio de estos productos, se 
establecerá un porcentaje mínimo de fallas, en caso que las pruebas excedieran 
este porcentaje, se le devolverá el lote al vendedor 
 
• Megacontrol realizara pruebas a todos sus productos con el fin de 




• Megacontrol realizara pruebas exhaustivas al 10% del lote de productos 
que se tenga presupuestado en la producción. 
 
 
Se mantendrán en correcto funcionamiento todos los equipos que interviene  en la 





Este modulo nos permite definir muchos criterios que son fundamentales para las 
etapas de creación del proyecto, el orden y los lineamientos que se deben seguir 
para un excelente manejo empresarial. 
 
 
4.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
 
En este capítulo planteamos la estructura organizacional de la empresa realizando 
análisis DOFA el cual es fundamental para la organización y la búsqueda de la 
calidad empresarial, al igual que se plantean los diferentes organismos de ayuda y 
apoyo para la consecución de la empresa.  
 
 
4.1.1 Análisis Dofa.  A través del análisis DOFA encontramos debilidades, 
oportunidades, amenazas y fortalezas; las cuales son indispensables para lograr 
los propósitos empresariales descubriendo los  impactos que estos nos pueden 
ocasionar en todos los aspectos y generando estrategias para corregir, mantener 
o mejorar nuestro proceso empresarial. (Cuadro 16-17-18-19) 
 
 
Tabla 51.  DEBILIDAD – IMPACTO – ESTRATEGIA 
 
Debilidad Impacto Estrategia 
Capacidad de respuesta frente 
a una altísima demanda. 
Pérdida de contratos por no 
poder abastecerlos o posible 
incumplimiento de ellos. 
Ampliar la capacidad productiva 
conforme al crecimiento de la 
demanda y de la empresa. 
Poca experiencia en el campo 
empresarial. 
Posibles problemas en la 
administración de la empresa y 
las negociaciones con clientes y 
proveedores. 
Capacitación en el área 
administrativa y de negocios, y 
asesoría con personal especializado. 
Pocos recursos para el inicio 
de la empresa. 
Difícil arranque y montaje de la 
empresa. 
Trabajar en la obtención de recursos 
estatales y/o privados. 
Dependencia de muchas 
subcontrataciones en el 
proceso productivo. 
Problemas en entregas de 
pedidos por incumplimiento de 
las empresas subcontratadas. 
Estudio detallado de las empresas a 
subcontratar y establecimiento de 
pólizas de incumplimiento. 
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Tabla 52.  OPORTUNIDAD – IMPACTO – ESTRATEGIA 
 
Oportunidad Impacto Estrategia 
Poca  competencia. 
Gran parte del mercado libre 
para ser explotado y ausencia 
de guerra de precios y de 
mejores ofertas. 
Incursionar en el mercado con 
alto impacto y captar de esta 
forma un número elevado de 
clientes. 
Necesidad de nuevos 
productos tecnológicos 
alternativos en el campo de 
la domótica e inmótico. 
Gran interés en las nuevas 
propuestas tecnológicas de 
MEGACONTROL 
Permanecer en constante 
creación de propuestas 
alternativas. 
Apoyo a la empresa de 
base tecnológica en el país. 
Posible consecución de fondos 
y contratos estatales. 
Realizar una labor continua de 
desarrollo tecnológico que 
beneficie al país. 
Grandes inversiones en el 
mercado de automatización. 
Importantes presupuestos 
destinados a la adquisición de 
dispositivos como los 
DOMOTRONIC. 
Mantener satisfechos a los 
clientes con las alternativas 
domóticas e inmóticas 
ofrecidas por 
MEGACONTROL. 
Auge de los productos 
tecnológicos para la 
automatización de los 
hogares y la industria. 
Interés de clientes que desean 
adquirir tecnología para sus 
hogares y de las empresas en 
los productos tecnológicos para 
mejorar sus procesos y generar 
ahorros. 
Lograr establecer al  
DOMOTRONIC como producto 
tecnológico alternativo en 
sectores domóticos e 
inmóticos. 
Empresas grandes como 
clientes potenciales. 
Grandes inversiones y 
contratos. 
Mantener una importante  
labor de ventas en el mercado 
de las grandes empresas 
productivas. 
Auge actual de la 
tecnología. 
Tendencia de las sociedades a 
incluir dispositivos tecnológicos 
en todos sus sectores. 
Permanecer a la vanguardia 
tecnológica creando 
dispositivos y soluciones para 
el hogar y la industria en todas 












Tabla 53.  FORTALEZA – IMPACTO – ESTRATEGIA 
 
Fortaleza Impacto Estrategia 
Carácter innovador de 
los dispositivos. 
Interés y curiosidad en 
los clientes. 
Permanecer implementando 
características innovadoras a 
los dispositivos y creando 
nuevos productos. 
Alta capacidad de 
trabajo de los 
dispositivos. 
Posibilidad de mejorar 
la calidad de vida de 
los individuos, así 
mismo la calidad 
empresarial en la 
región 
Trabajar constantemente en el 
mejoramiento y desarrollo de 
dispositivos para el sector 
domótico e inmótico. 





que se ven reflejadas 
en  varios aspectos. 
Mantener un alto margen de 
calidad en los productos. 
Posibilidad de 
reprogramación y 
reconfiguración de los 
dispositivos. 
Alta versatilidad y vida 
útil de los dispositivos. 
Mejoramiento continúo de 
sistemas de reprogramación y 





y de excelente calidad. 
Mantener al personal en 
continua capacitación. 




Diseños innovadores y 
confiables. 
Mantener al personal en 
continua capacitación. 
Manejo de tecnología 
de punta. 
Diseños robustos y 
vanguardistas. 
Actualización continúa de 
software y herramientas, 
personal en capacitación 
constante y permanente labor 
de investigación y desarrollo. 
Precios bajos frente a 
posibles competidores 
extranjeros. 
Competitividad frente a 
la aparición de 
competidores 
extranjeros. 
Mantener una labor de diseño 








Tabla 54.  AMENAZA – IMPACTO – ESTRATEGIA  
 
Amenaza Impacto Estrategia 
Desconocimiento de la 
tecnología de la 
competencia. 
Difícil introducción al mercado. 
Realizar una importante labor 
de ventas con ayuda de 
prototipos y multimedia. 
Aparición de competencia a 
nivel regional y nacional. 
Posible disminución de ventas y 
surgimiento de guerra de 
precios. 
Posicionar bien la empresa 
en el mercado antes de la 
aparición de competencia. 
Crear estrategias de 
variación de precio y 
mantener un alto estándar de 
calidad y servicio. 
Aparición de competencia a 
nivel internacional. 
Posible disminución de ventas y 
surgimiento de guerra de 
precios. 
Posicionar bien la empresa 
en el mercado antes de la 
aparición de competencia. 
Crear estrategias de 
variación de precio y 
mantener un alto estándar de 
calidad y servicio. 
Aprovechar el conocimiento 
del mercado nacional. 
 
Aparición de nuevas 
tecnologías para el sector 
domótico e inmótico. 
Preferencia de la nueva 
tecnología y consecuente 
disminución de ventas. 
Implementar constantemente 
nuevas tecnologías en el 
sector domótico e inmótico y 
apropiarse de las que surjan 
por entes externos. 
Pérdida de interés en el 
producto por saturación del 
mercado. 
Posible disminución de ventas. 
Desarrollo constante de 
nuevas alternativas y 
dispositivos. 
Piratería y copia de 
diseños. 
Fácil surgimiento de 
competencia y pérdida de 
ingresos. 




4.1.2 Organismos De Apoyo.  Las entidades que de una u otra forma han 
apoyado o están apoyando el proyecto empresarial MEGACONTROL son: 
 
 
• Universidad Autónoma de Occidente de Cali.  En la etapa de desarrollo 
de los dispositivos contribuyó con sus instalaciones, equipos, asesoría académica 
y técnica.   
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• FONADE, SENA y Fondo Emprender.  Han prestado asesoría para la  
elaboración del plan de negocio y la oportunidad de acceder a capital por medio 
de sus convocatorias.  
 
 
4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
Dado que la empresa MEGACONTROL será fundada por tres personas, en sus 




4.2.1 Equipo Directivo.  Existirá una persona encargada del área administrativa, 
un jefe de producción y un jefe de ventas, la junta directiva estará compuesta por 
las mismas tres personas los cuales son socios mayoritarios y todos tendrán igual 
porcentaje de participación, de esta forma se garantiza un número impar de votos 





Socios – Mayoritarios 
Departamento de Ventas 
Departamento de Producción y Administrativo 
 
Departamento de Ventas 
 
Departamento de Producción y Administrativo 
Unidad de Desarrollo y Soporte Técnico 




4.2.2  Líneas de Autoridad. Las líneas de autoridad se plantearon de la siguiente 
manera y se hicieron así con el fin de tener un orden en cuanto a la forma de 
ejecutar o plantear cualquier situación que surja como empresa. 
 
 
La junta directiva será el ente encargado de iniciar la compañía, quienes invertirán 
y estarán al frente de la responsabilidad de la empresa. Además de estar en 
constante comunicación bidireccional con los departamentos de: ventas, 
producción y administración, la junta directiva será la máxima responsable de las 
funciones asignadas a cada departamento en la empresa. Cada uno de estos 
departamentos se encuentran en continua comunicación con la junta directiva de 
tal forma que algunas de las decisiones a tomar tendrán que ser puestas a 
 
136 
participación de la junta directiva solo en caso de ser esto necesario de lo 
contrario estos departamentos denominados VENTAS, PRODUCCION y 
ADMINISTRACION; tendrán cierta autonomía para sus cargos y la toma de 
decisiones sin olvidar que es una empresa que trabaja en sinergia con todas sus 
dependencias. 
 
El departamento de Ventas está intrínsecamente ligado a un trabajo súper 
importante sin discriminar a los demás por su labor puesto que como se dijo 
anteriormente uno no funciona sin el otro, este departamento se encarga de las 
estrategias y todo lo relacionado con la publicidad y el mercadeo. 
 
El departamento de Producción y Administración, es la base fundamental de que 
esta empresa funcione puesto que se trata de una parte del conjunto que forma 
esta empresa encargada de la producción de los dispositivos está encargado 
totalmente de  todo lo relacionado con la parte productiva como diseño, 
programación, soporte técnico, ensamble, desarrollo de los dispositivos y 
producción esta debe estar constantemente en evaluación para lograr un aumento 
de calidad y operación productiva para la creación de los dispositivos fabricados 
por Megacontrol Ltda.; Además se encarga del manejo Administrativo que requiere 
la empresa en cuanto al manejo empresarial para que se esté llevando de manera 
organizada con todos las condiciones impuestas por el gobierno para su 
funcionamiento, las relaciones humanas, el personal de trabajo, secretaria y todos 
los papeleos relacionados con la parte administrativa en general.  
 
 
4.2.3 Nivel de Participación de la Junta Directiva.  La junta directiva es la 
principal encargada de que el funcionamiento de la empresa sea llevado de forma 
correcta, esta es parte de la línea de acción y mando en la empresa, todas las 
decisiones de la empresa se deben tomar de acuerdo a las decisiones planteadas 
por parte de la junta directiva, por lo tanto las líneas de staff que están ligadas a la 
línea principal de mando como la del departamento de producción, mercadeo y 
administrativo, deben estar atentas a las decisiones tomadas por la junta directiva, 
la mayoría de estas toma de decisiones por parte de la junta directiva se realizan 
de acuerdo a las asesorías presentadas por las mismas líneas de staff de la 
empresa, puesto que los departamentos que integran la empresa están en una 
constante comunicación y retroalimentación entre ellos mismos y con la línea 
principal de gerencia y operación en la junta directiva. 
 
 
4.2.4 Mecanismo de Control y Participación. A través de los indicadores de 
gestión planteados por la empresa y recopilando toda la información necesaria se 
encontrará resultados relativos a los mecanismos y órganos, tanto internos como 
externos, se pretende realizar un control de los individuos y los departamentos que 
conforman la empresa como tal con el fin de garantizar la calidad de el trabajo que 
realiza la empresa y la calidad de vida de los individuos que pertenecen a esta. 
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De esta forma la junta directiva realizara autoevaluaciones de manera periódica 
para ver y medir su desempeño en cuanto a los deberes que debe seguir y 
también con el fin de encontrar falencias en cualquier aspecto, o simplemente con 
el fin de realizar aportes para mejorar y ver si el trabajo que se esta desarrollando 
cumple con las expectativas y objetivos del grupo de trabajo. 
 
Los departamentos de: ventas, producción y administración; serán evaluados por 
la junta directiva de manera trimestral con el fin de obtener resultados que 
indiquen aspectos positivos o negativos en cuanto su desempeño, a su vez estos 
departamentos realizaran evaluaciones continuas como líneas de staff a sus sub 
dependencias, en el caso del departamento de ventas tendrá la obligación de 
evaluar a sus sub dependencias que son: publicidad y mercadeo; para el 
departamento de producción las sub dependencias de : Unidad de Soporte 
Técnico, Unidad de Producción y Unidad de Desarrollo; para el departamento 
administrativo son las siguientes sub dependencias: Unidad Administrativa, 
Secretaria  
 
Estas sub dependencias pertenecientes a cada departamento que integra a la 
empresa se les evaluara el desempeño en periodos trimestrales en cuanto a sus 
labores y desempeños con el fin de encontrar aspectos positivos o negativos se 
encuentran durante el cumplimiento de sus funciones y objetivos propuestos con 
el objetivo de tomar medidas que den soluciones a inconvenientes encontrados o 
a labores que no cumplan con las expectativas propuestas esto en el caso de 
encontrar aspectos negativos buscando realizar mejoras a la calidad de la 
empresa en todos los sentidos, en el caso de encontrar aspectos positivos 
demuestra con este tipo de evaluaciones podemos comprobar que el trabajo 
desarrollado por la empresa si esta dando frutos y que los objetivos propuestos se 
están cumpliendo y que podemos ampliar las expectativas y objetivos a niveles 
mayores con el fin siempre de encontrar la calidad empresarial y lograr tener una 
buena representación a nivel regional y nacional.  
 
 
4.2.5 Organigrama. El organigrama  empresarial de la compañía MEGACONTROL 
LTDA. Se describe a continuación haciendo una disgregación desde la junta 
directiva, los departamentos de ventas, producción y administrativo, con sus 












Grafico 27.  Organigrama Empresarial Compañía MEGACONTROL LTDA. 
 





4.3 CONSTITUCIÓN EMPRESA Y ASPECTOS LEGALES 
 
 
La empresa se regirá bajo las normas y leyes establecidas por la constitución 
Colombiana, de tal forma que estará acatando y bajo el cumplimiento de estas 
mismas. En Colombia, según la Constitución Política, se garantiza la libertad de 
asociación; se les permite a los particulares constituir compañías, asociaciones y 
fundaciones, mientras no sean contrarias a la moral o al orden legal. 
 
 
4.3.1 Tipo de Constitución Empresarial.  Teniendo en cuenta las diferentes 
definiciones de empresa y de sociedad o constitución comercial, se decidió 
constituir la empresa bajo la constitución denominada PERSONA NATURAL. 
 
En las compañías de responsabilidad persona natural, desde el punto de vista del 
patrimonio la persona natural responde con todo su patrimonio. 
 
 
4.3.2. Estado legal actual.  La empresa está constituida legalmente y en este 
momento se encuentra en trámite para su certificación ante cámara y comercio. El 
Artículo 25 del Código de Comercio, la define empresa como "toda actividad 
económica organizada para la producción, transformación,  circulación,  
administración  o    custodia de bienes, o para la prestación de servicios...". 
 
 
4.3.3  Legislación vigente .  Es indispensable tener en cuenta el entorno legal en 
que la empresa desarrollará sus actividades porque las leyes afectan a las 
transacciones; aseguran de un lado la propiedad, y limitan del otro la 
responsabilidad de acreedores o empresas al capital que fue aportado, o por el 
JUNTA DIRECTIVA 
DEPARTAMENTO de PRODUCCION y 
ADMINISTRATIVO 
DEPARTEMENTO DE VENTAS 
UNIDAD DE DESARROLLO Y  
SOPORTE TECNICO 




contrario lo hacen extensivo, dependiendo del tipo de organización, al total de sus 
bienes. También se deberá tener en cuenta la manera en que los impuestos 
influyen en las decisiones empresariales.  
 
Quizá si la característica más importante que tiene la organización empresarial 
está ligada a la responsabilidad que adquieren sus dueños respecto a las deudas 
que contraen, ésta puede estar limitada a los bienes aportados o hacerse 
extensiva a los bienes privados de los dueños, de ahí que se deba dividir las 
formas de organización empresarial; en el caso de la compañía empresarial 
MEGACONTROL se constituirá bajo denominación PERSONA NATURAL. 
 




• Código Sustantivo del trabajo 
• Código de Procedimiento Laboral 
• Código de comercio 
• Código de Seguridad Social 
• Código Tributario 
• Código Ambiental Colombiano 
 
 
4.3.4  Política de distribución de utilidades.  La distribución de las utilidades de 
MEGACONTROL será anual, y corresponderá al 30% de las utilidades totales, el 
70% restante se utilizará para reinvertir en la empresa, esta política aplicará a 
partir del tercer año de funcionamiento, ya que en los dos primeros años la 
totalidad de las utilidades netas de la empresa se reinvertirán en ella para 
aumentar la infraestructura de el producto DOMOTRONIC gama baja. 
 
 
4.3.5 Presupuestos.  A continuación realizamos una descripción de los gastos 
generados para el desarrollo del proyecto empresarial que se representan en la 
parte organizacional, como son los gastos de arranque. 
 
 
Gastos de arranque: dentro de los gastos de arranque incluimos, los siguientes:  
 
• Gastos de Registro y Anotación $200.000 
 
• Gastos de Impuestos: Megacontrol; Se concibe como una empresa de 
régimen simplificado por lo tanto lo primero que se debe hacer es levantar un acta 
y un registro en la cámara de comercio. Posterior a esto, debe sacar el NIT, pedir 
una autorización a la DIAN en donde se otorgara una numeración para el control 
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tributario, por otro lado Megacontrol Deberá declarar renta y contribuir al impuesto 
de renta estipulado por el gobierno. 
 
 










• Gastos de Personal: generados mensualmente. 
 
Junta Directiva $ 4.605.938 
Departamento de Ventas $ 903.542 
Departamentos de Producción y Administrativo $ 2.258.854 
Transporte % 50.013 
Prestaciones Sociales % 57.41 
Seguro  % 1.20 
Equipos de computo $ 5.000.000 
Papelería  $ 300.000 
Herramientas $ 2.000.000 
Servicios de internet y telecomunicaciones $ 500.000 






5.1 INVERSIONES Y FINANCIACION 
 
 
Este análisis del presupuesto de inversión, se aboca a los desembolsos que se 
realizan de una sola vez para adquirir e instalar los recursos necesarios para el 
Proyecto en un determinado periodo de tiempo, e implica la cuantificación de la 
inversión en valores monetarios que permiten al inversionista conocer la magnitud 
de la inversión que deberá realizar en caso de que acepte poner en marcha el 
proyecto en particular. 
 
 
Para la cuantificación de la inversión de cada rubro ha sido necesario llevar a cabo 
una investigación basada en la realización de cotizaciones con distintos 
proveedores, a modo de elegir los más convenientes para el proyecto en cuanto a 
calidad, garantía, costo unitario, condiciones de pago, entrega, mantenimiento, 
entre muchos otros que conduzcan a la mejor toma de decisiones para el 
desarrollo del proyecto empresarial. 
 
 
Es necesario tener en cuenta que las inversiones que se deben realizar, están 
comprendidas en 3 tipos de recursos que se denominan de la siguiente manera:  
 
 
• Recursos Humanos 
• Recursos Financieros 
• Recursos Materiales 
 
 
Podemos describir la funcionalidad y operación de estos recursos a continuación. 
 
 
•  Recursos Materiales.  El presupuesto de inversión en recursos materiales 
se refiere a la valorización de las inversiones en obras físicas, equipo, insumos y 
servicios necesarios para la instalación y puesta en marcha del proyecto. 
 
 
• Recursos Humanos.  La mano de obra constituirá un importante recurso 
en la operación del proyecto. Por tal motivo, será necesario identificar y cuantifica 
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el tipo de personal que el proyecto requiere; así como determinar el costo en 
remuneraciones que ello implica. 
 
 
• Recursos Financieros. Los recursos financieros para un proyecto de 
inversión son los recursos monetarios útiles para solventar los requerimientos del 
monto total de inversión necesario para llevar a cabo su realización. Para el 
desarrollo y puesta en marcha de este proyecto, los recursos financieros serán 
aportados en porcentajes definidos otorgados por parte de los socios y a través de 
entidades de financiamiento. 
 
 
5.1.1 Cronograma de inversión. El cronograma de inversión se elaboró con base 
al factor tiempo, necesario para la realización de las inversiones aplicables al 
proyecto en su etapa pre operativa, con la finalidad de determinar el tiempo de 
ejecución requerido para todas y cada una de las actividades que se contemplan 
en el mismo. Para la realización del presente proyecto de inversión se han fijado 
lapsos de tiempo que se dividen en 2 partes; el primero es un plazo de 2 meses 
para el tiempo de pre operación y el segundo contempla un tiempo de 7 meses 
antes del inicio de producción. (Ver Anexo B Análisis Financiero – Megacontrol)  
 
 
5.1.2 Análisis de Inversión. Como resultado del análisis de inversión para el 
proyecto podemos decir que para el tiempo denominado de pre operación, se 
definieron los siguientes resultados que representan en pesos la cantidad de 
dinero necesario como inversiones necesarias durante el periodo de pre operación 
y tiempo antes al de la producción: 
 
 
PRE INVERSIÓN. Según el análisis financiero se obtuvo un dato monetario de pre 
inversión de $ 65.000.000 M/C, esta pre inversión esta relacionada en un lapso de 
tiempo inicial de la fase del proyecto empresarial el cual abarca los 7 primeros 




Las inversiones Fijas podemos disgregarla en los siguientes campos de inversión: 
 
EQUIPOS DE CÓMPUTO                          $ 7.100.000 
EQUIPOS DE LABORATORIO               $ 1.570.000 
MAQUINARIA Y EQUIPO DE PRODUCCION   $ 561.000 
HERRAMIENTAS        $ 617.000 
MUEBLES Y ENSERES       $ 2.016.000 
OTROS        $ 256.000 
Inversión en DOMOTRONIC gama baja – Pre serie  $ 1.500.000 
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TOTAL INVERSIONES FIJAS     $ 13.620.000 
 
 
Las Inversiones Deferidas se disgregan en los siguientes campos: 
 
CONSTITUCION SOCIEDAD   $ 370.000 
LICENCIAS Y TRAMITES     $ 2.670.000 
 
TOTAL INVERSIONES DIFERIDAS  $ 3.040.000 
 
 
Las inversiones definidas como Capital de Trabajo se disgregan de la siguiente 
forma: 
 
Gastos de Nomina  $ 21.233.229 
Gastos Generales  $ 15.227.864 
 
Total de los 7 primeros meses de inversión antes de el 1er. Mes de producción  $ 
36.461.093 Pesos M/c 
 
 
Sacando la verdadera depreciación de los jornales trabajados nos da el verdadero,  
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO  $ 31.599.614 Pesos M/c. 
 
Según el análisis financiero de Megacontrol se tienen los siguientes resultados en 
cuanto al capital necesario para la inversión del proyecto empresarial. 
 
Capital de trabajo   $ 31.599.614 pesos M/C. 
Inversión  Fija         $ 13.620.000 pesos M/C. 
Inversión Diferida  $ 3.040.000   pesos M/C. 
 
TOTAL DE LA PRE INVERSION INICIAL $ 48.259.614  pesos M/C. 
  
 
Estos presupuestos de pre inversión se encuentran enfocados en la fase de pre 
operación y el tiempo antes del inicio de la producción. 
 
INVERSIÓN. Para la financiación de este proyecto se tiene en cuenta fuentes de 
financiación internas y externas; haciendo referencia a las fuentes de financiación 
internas como los aportes financieros para la inversión por parte de los socios de 
la empresa, y las fuentes de financiación externa como las obtenidas a través de 





Conociendo el total de la inversión se tomo la decisión de que una parte de la 
inversión en un porcentaje de 30.7% equivalente en pesos a $20.000.000 M/C, lo 
proporcionaran los socios de la empresa quienes pondrán en porcentajes 
equitativos de  15.3%, equivalentes en pesos a $ 10.000.000, haciendo referencia 
a ellos como las denominadas fuentes de financiación interna. 
 
 
En cuanto al porcentaje restante equivalente a 69.3%, representado en pesos a $ 
45.000.000 M/C, será financiado por fuentes de financiación externa, en este caso 
un préstamo otorgado por la corporación bancaria AV-Villas, quienes harán un 
préstamo a la empresa que tendrá tazas de amortización fijas. 
 
 
Tabla 55. Fuentes de Financiación 
 
FUENTES DE FINANCIACION 
PRESTAMO BANCARIO $ 45.000.000 
CAPITAL PROPIO $ 20.000.000 
TOTAL FUENTES DE FINANCIACION $ 65.000.000 
 
 
Tabla 56. Financiación  
 
Financiación Préstamo Bancario AV-VILLAS 
Valor Préstamo $ 45.000.000 
Tasa Efectiva Anual E.A. 22,00% 
Tasa Interés Mensual M.V 1,67% 






En toda actividad productiva al ofrecer fabricar un producto o prestar un servicio se 
generan costos, entendiéndose que los costos son desembolsos monetarios 
relacionados justamente con la fabricación del producto o la prestación del servicio 
ya sea en forma directa o indirecta. 
 
 
Es por esto que a continuación realizamos una descripción de los presupuestos 
necesarios para la fase de producción y operación del proyecto empresarial, 
basados en el análisis financiero de Megacontrol Ltda. y sus proyecciones 
empresariales a tres años según el análisis financiero. (anexos Análisis Financiero 
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5.2.1 Presupuestos De Arranque y Operación . A continuación esta la 
disgregación de los presupuestos proyectados según el análisis financiero de la 




Gastos de Producción x Unidad       $ 300.000 
 
 
• Presupuesto de Compras y Ventas 
 
 
Presupuesto de Compras    
Año1  $ 97.356.370 
Año2    $ 530.587.465 
Año3  $ 514.398.003 
 
• Presupuesto de Ventas 
 
Año1  $ 206.640.000 
Año2    $ 1.126.177.920 
Año3  $ 1.091.815.603 
 
 
• Relación de gastos de ventas y mercadeo 
 
Año1  $ 31.820.000 
Año2   $ 90.062.400 
Año3  $ 82.593.984 
 
 
• Relación de gastos administrativos 
 
Año1  $ 26.734.910 
Año2   $ 29.046.910 







• Gastos de personal  
 
Año1  $ 37.045.208 
Año2   $ 40.225.675 
Año3  $ 42.639.216 
 
 
Flujo De Fondos . A continuación esta la disgregación del flujo de fondos 
proyectados según el análisis financiero de la empresa proyectado a 3 años, año 
por año: (ver Anexo B análisis financiero) 
 
 
• Ingresos  
 
Año1  $ 206.640.000 
Año2   $ 1.185.649.920 




Año1  $ 219.646.451 
Año2   $ 906.088.909 
Año3  $ 833.471.915 
 
• Flujo de Fondos 
 
Año1  $ 13.006.451 
Año2   $ 279.561.011 
Año3  $ 258.343.688 
 
 
P & G. A continuación esta la disgregación del p&g proyectado según el análisis 
financiero de la empresa proyectado a 3 años: (ver Anexo B análisis financiero) 
 
 
• Ingresos (+) 
 
Año1  $ 206.640.000  
Año2   $ 1.126.177.920  







• Costos Variables (-) 
 
Año1  $   97.356.370  
Año2   $   530.587.465  
Año3  $   514.398.003  
 
• Total Gastos de Mercadeo y Ventas 
 
Año1  $ 31.820.000  
Año2   $ 90.062.400  
Año3  $ 82.593.984  
 
• Contribución Marginal 
 
Año1  $ 91.463.630  
Año2   $ 505.528.055  
Año3  $ 494.823.616  
 
• Costos Fijos (-) 
 
Año1  $ 63.780.118  
Año2   $ 69.272.585  
Año3  $ 72.377.245  
 
• Utilidad Operacional COP 
 
Año1  $ 27.638.512  
Año2   $ 436.255.470  
Año3  $ 422.446.370  
 
• Utilidad Bruta 
 
Año1  $  25.308.097  
Año2   $  433.880.136  
Año3  $  420.071.037  
 
• Utilidad Neta 
 
Año1  $ 16.829.939  
Año2   $ 288.530.291  






Análisis Financiero del Proyecto 
 
VPN       $  560.104.663  
 
TIR      7,36% 
 
TIO      2,0% 
 
 
Como podemos analizar después de estos datos obtenidos a través del análisis 
financiero realizado al proyecto, ninguno de los valores es negativo por el contrario 
todos son positivos ratificando la viabilidad y buena expectativa de la realización 
de las diferentes fases del proyecto. 
 
Además de esto para consolidar nuestras decisiones a dar vía libre para la 
consecución del proyecto obtenemos resultados del análisis financiero con 
respecto al VPN (Valor Presente Neto) una calificación positiva, con una taza de 
oportunidad del TIO igual a 2%, además la TIR nos da casi dos puntos 
porcentuales (2%), mas altos que la taza de oportunidad indicándonos también 
una viabilidad positiva en el proyecto empresarial a través de sus proyecciones. 
 
Demostrando a los inversionistas una recuperación en rubros muy buena; De 
acuerdo a los datos obtenidos de el análisis financiero, en cuanto a presupuestos, 
flujo de fondos, balance, P&G;  realizamos el análisis del proyecto respecto a sus 
proyecciones, con el objetivo de obtener datos como, valor presente neto (VPN), 
Taza Interna de Retorno (TIR), basadas en Tazas de Oportunidad (TIO) 
consistentes con la economía actual de la región; esto con el fin de ver si el 
proyecto es viable. 
 
De acuerdo a los resultados podemos concluir que el proyecto es viable y 
rentable  a razón de las proyecciones establecidas en el proyecto empresarial 
MEGACONTROL . 
 
El periodo de recuperación de la inversión se encuentra entre un lapso 
determinado alrededor de 8 meses, empezando a partir del segundo año 
específicamente a partir del mes 14 hasta el mes 21, representándonos de hay en 
adelante solo utilidades positivas con fines de reinversión dentro de la empresa. 
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6. PLAN OPERATIVO 
 
 
6.1 METAS SOCIALES 
 
6.1.1 Plan Nacional de Desarrollo .  Realizar una constante labor de investigación 
y desarrollo para fortalecer la capacidad regional de ciencia y tecnología, además 
de una apropiación social de conocimiento. 
 
Generar empleo e impulsar el crecimiento económico sostenible con perspectivas 
de internacionalización por medio de exportaciones. 
 
Aportar a la competitividad y desarrollo del país generando tecnología y registros 
de propiedad intelectual. 
 
Crear dispositivos mecatrónicos para la educación aportando a la cultura para 
construir nación y ciudadanía, fortaleciendo así la convivencia y los valores para 
brindar seguridad democrática. 
 
Mejorar la calidad de vida urbana creando dispositivos mecatrónicos para la 
publicidad, el entretenimiento y la educación, y aportar en el proceso de 
construcción de equidad social.  
 
Las anteriores metas se enmarcan perfectamente en el Plan Nacional de 
Desarrollo contribuyendo al alcance de sus principales objetivos.     
 
6.1.2. Plan Regional de Desarrollo.  Generar empleo y mantener al personal en 
continua capacitación, para así promover, divulgar y ampliar el conocimiento y 
trabajo en la comunidad vallecaucana.   
Crear dispositivos mecatrónicos para la educación y así promover y fomentar el 
derecho al desarrollo cultural de la población vallecaucana. 
Crear dispositivos  mecatrónicos  para el entretenimiento y así  fomentar el 
derecho a la recreación de la población vallecaucana. 
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Aportar al fortalecimiento de la ciencia, la tecnología y la innovación para el 
incremento de  competitividad regional. 
 
Contribuir con el posicionamiento del Valle del Cauca a nivel nacional e 
internacional como región creadora de empresa tecnológica y con perspectivas 
exportadoras. 
 
Las anteriores metas se enmarcan perfectamente en el Plan Regional de 
Desarrollo del Valle del Cauca contribuyendo al alcance de los objetivos 
específicos 2.4, 2.6, 2.7, 3.2 y 3.5, del plan regional de desarrollo del valle.    
 
 
6.1.3. Clúster o cadena productiva.  Según los datos obtenidos del 
Departamento de Planeación Nacional, MEGACONTROL pertenece a la cadena 
productiva denominada “Cadena electrónica y equipos de telecomunicaciones”, 
integrándose en la fase 3: Productos finales o terminados.  
 
La cadena electrónica es la parte del sector de la electrónica, la informática y las 
telecomunicaciones que reúne todas aquellas actividades de investigación, 
desarrollo, fabricación, integración, instalación y comercialización de 
componentes, partes, sub ensambles, productos y sistemas físicos y lógicos, 
fundamentados en la tecnología electrónica. 
 
Esta cadena tiene vínculos con otras, principalmente con la de metales, la de 
plásticos, y la de maquinaria y equipo eléctrico, a través de los insumos 
necesarios para la producción de los equipos electrónicos.  
 
Así mismo afecta otras cadenas, al estar estrechamente ligada con la 
modernización, tecnificación y sistematización de los demás sectores productivos 
de la economía, de los que hacen parte las demás. La electrónica ha adquirido 
importancia en áreas como la automatización industrial y las telecomunicaciones, 
y se ha convertido en prioridad y elemento estratégico en el ámbito internacional 






Según el análisis de impacto empresarial de Megacontrol Ltda. Se identifico que 




7.1 IMPACTO ECONÓMICO 
 
 
La actividad empresarial de MEGACONTROL representa desarrollo para el país y 
activación económica, desde puntos de vista de carácter tecnológico. El 
crecimiento de este tipo de industria tecnológica, permite la creación de empresas 
e impulsa a otros grupos emprendedores a crear empresas de base tecnológica y 
aumentar la competitividad de Colombia frente a países que presentan cierta 
competencia en Latinoamérica como Brasil para tomar como ejemplo, los cuales 
se han apropiado de diversas tecnologías para producirlas y desarrollarlas; 
además demuestra la posibilidad de construir dispositivos altamente tecnológicos 
al interior del país y vencer de esta forma los paradigmas que invitan a las 
empresas nacionales a importar todos sus equipos sin percatarse de la existencia 
de profesionales calificados que están en capacidad de desarrollarlos.    
 
Los empleos generados por MEGACONTROL están dirigidos a personal 
multidisciplinario calificado y por tanto bien remunerado, esto genera poder 
adquisitivo en dicho grupo de personas quienes posteriormente dinamizan la 
actividad económica del país en todos los aspectos permitidos. 
 
La creación de este tipo de industria fomenta el desarrollo tecnológico del país y a 
futuro puede captar la atención de inversionistas extranjeros teniendo en cuenta 
las perspectivas de exportación. 
 
 
7.2 IMPACTO REGIONAL 
 
 
El Valle del Cauca se caracteriza por ser una región rica en industria, en sus 
tierras se ubican plantas de las más grandes empresas fabricantes de artículos de 
consumo masivo y también de consumo industrial. Como MEGACONTROL 
iniciara operaciones a nivel regional se quiere generar un impacto que ofrezco 




El sur-occidente colombiano también se distingue por estar a la vanguardia en la 
inclusión de carreras universitarias de alta aplicación y creación de tecnología, y la 
aparición de empresas del perfil de  MEGACONTROL alientan las iniciativas 
académicas regionales de este tipo, y sirven como testimonio de lo fructífero y 
pertinente de dichos esfuerzos.  
 
Además se pretende llegar a un mercado de consumidores de dispositivos 
tecnológicos en la región en los diferentes estratos y segmentos con el fin de 
mejorar la calidad de vida en muchos aspectos para los habitantes de la región. 
 
 
7.3 IMPACTO SOCIAL 
 
 
El nivel de vida de varias familias se verá incrementado mediante los empleos 
generados por MEGACONTROL, además se contribuirá con el desarrollo 
profesional a través de capacitaciones en temas especializados concernientes a la 
actividad comercial de la empresa.  La oferta de pasantías universitarias es 
también una herramienta de contribución con el crecimiento académico y la 
incursión en el mundo profesional de jóvenes estudiantes. 
 
La actividad comercial de la empresa brinda comodidad a la sociedad, aumenta su 
nivel de vida dotándola de herramientas innovadoras y eficaces para mejorar su 
diario vivir.  La implementación de dispositivos tecnológicos como el 
DOMOTRONIC en el ámbito domótico e inmótico crea un ambiente acogedor, 
divertido y sofisticado en los sectores comerciales, residenciales y empresariales 
de las ciudades.  Teniendo en cuenta la misión de MEGACONTROL, el futuro 
desarrollo de dispositivos para el sector domótico e inmotico contribuirá con el 
bienestar y esparcimiento de la gente, sirviendo como elementos lúdicos y de 
relajación ante la tensa vida en las ciudades.    
 
 
7.4 IMPACTO AMBIENTAL 
 
 
Los dispositivos fabricados por MEGACONTROL no causan daños al medio 
ambiente, los procesos de manufactura inmersos en su construcción no generan 
residuos tóxicos ni afectan la salud de los empleados.   
 
Además con los dispositivos desarrollados por la empresa para los sectores 
domóticos e inmóticos, siempre se tendrá en cuenta el ahorro de las energías no 
renovables contribuyendo hacia la conservación del medio ambiente y mejorando 







• Cimentados en el formato de “Plan De Negocio Del Servicio Nacional De 
Aprendizaje SENA Emprendimiento Y Empresarismo”, se comprobó la viabilidad 
del proyecto en todas sus fases.  
 
 
• De acuerdo al desarrollo de las fases del proyecto de creación de empresa 
se determino un mercado de oferta y demanda.  
 
 
• Se logro hacer una innovación tecnológica que nos permita competir con un 




• Según los estudios de investigación y análisis realizados por nuestra parte 
en la elaboración y puesta en funcionamiento de este proyecto empresarial, se 
definieron las diferentes estrategias de mercado, consecuentes con los diferentes 
estándares y referencias actuales para el mercado domótico e inmótico.  
 
 
• Se aplico un método de diseño estructurado y concurrente como plataforma 
del proyecto y base para el desarrollo a nivel industrial del dispositivo basado en 
las necesidades del cliente, interpretadas en atributos medibles en el dispositivo. 
 
 
• Se definió la estructura organizacional de acuerdo los diferentes aspectos y 
manejos internos de la empresa. 
 
 
• La documentación recopilada de manera detallada, facilita la comprensión e 
interpretación del proyecto al brindar información sobre el proyecto realizado en 
todas sus fases.  
 
 
• La adaptación del diseño industrial al proyecto, permite crear y desarrollar 
conceptos que optimizan el valor, la función y apariencia del producto terminado, 
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Anexo A. Diseño de un sistema de control para el sistema 
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
 
MEGACONTROL LTDA,  es una empresa domiciliada en la ciudad de Santiago de 
Cali la cual tiene por razón la creación, diseño e instalación de sistemas domóticos 
e inmóticos para los hogares colombianos. 
 
 
Los sistemas domóticos en nuestro país están haciendo una clara incursión en el 
mercado Colombiano, con productos innovadores pero importados, productos que 
no cumplen todas las exigencias del mercado Colombiano gracias a las 
necesidades propias que este presenta.  
 
Actualmente existen sistemas domóticos para una gran variedad de necesidades, 
pero ninguno equipo cuenta con la capacidad de detectar la presencia de 
personas en una habitación, esto con el fin que el sistema reaccione ante esto, 
energizando o no un área determinada con el objetivo de garantizar el consumo de 




























3.1. Objetivo general 
 
 
El presente proyecto tiene como objetivo: 
 
 
Llevar a cabo un control eficiente sobre el sistema eléctrico en los hogares 
colombianos, un sistema que permita el ahorro de energía evitando que el sistema 
eléctrico sea usado, cuando nadie necesita de este.  
 
 
Para poder llevar estos objetivos a cabo, es necesario tener un producto 
desarrollado en base al diseño concurrente. 
 
 
3.2. Objetivos específicos 
 
 
Como objetivos específicos, tenemos: 
 
 
 El dispositivo tendrá control y registro del uso del sistema eléctrico en un 
hogar. 
 
 En la ocurrencia de una anomalía, el dispositivo cuenta la opción de 
rectificar su estado actual interactuando con el usuario. 
 
 Registrar alarmas por infiltraciones no autorizadas. 
 
 El dispositivo debe ser completamente autónomo. 
 
 El dispositivo podrá desenvolverse en condiciones de trabajo extremas. 
 
 Ahorra energía a el usuario del sistema activando el servicio eléctricos si y 
solo si se encuentra una persona en el hogar. 
 








Con la puesta a funcionamiento de este dispositivo se podrá deducir lo siguiente: 
 
 
 Disminuir costos a los hogares debido al ahorro de energía que presta el 
equipo. 
 
 El usuario podrá controlar de manera sencilla el uso de el sistema eléctrico. 
 
 Aumento en la calidad de vida. 
 
 Aumentar el nivel de interés de los usuarios por sistema que aumenten el 
confort de sus hogares y el ahorro de energía 
 
 Contribuir con un dispositivo que hace que un recurso precioso como  la 
energía sea utilizado de manera correcta, controlada, y solo cuando sea 
necesario. 
 
 Aumentar el valor económico de las propiedades al adicionar un sistema de 





















El uso de de los sistemas eléctricos es, diario, confiable, de alto requerimiento, 
una necesidad primaria para el progreso de el hombre en sentido de 
productividad, economía, rapidez y eficiencia, esto sin tener en cuenta la mejor en 
la calidad de vida cuando los seres humanos accedemos a este servicio.  
 
 
Los sistemas eléctricos son usados por todos, pero un sistema ahorrador de 
energía es poco común actualmente, normalmente el control de el consumo 
eléctrico recae sobre el usuario con el uso de interruptores manuales, nuestra 
pretensión con nuestro nuevo producto, es que el usuario de los sistema eléctricos 
se olviden del encendido y apagado de estos, y solo este energizado un cuarto o 
habitación, solo si existe alguien usando el servicio. 
 
 
Con el uso de estos sistemas pretendemos mejorar el confort del uso del sistema 
eléctrico de un hogar, más específicamente, el sistema lumínico de los diferentes 
sectores de un hogar, con el fin de garantizar el uso de el sistema eléctrico solo si 
alguien se encuentra en una habitación. 
 
 
Gracias a las necesidades del estudio de mercado, encontramos que estos serán 
acogidos mejor inicialmente en sectores como apartamento y habitaciones de 
alquiler, a futuro se puede ampliar el sistema o adaptarlo de acuerdo a las 





















6. MARCO TEORICO 
 
 
• Automatización de Hogares - HYUNDAI TELECOM. 
Los sistemas para automatización de hogares HYUNDAI están diseñados para 
garantizar seguridad, conveniencia y confort en áreas residenciales. La amplia 
gama de productos HYUNDAI va desde video porteros hasta dispositivos digitales 
de automatización con diseño refinado y robusto.  Dichos sistemas, permiten al 
usuario identificar visitantes en la entrada de hogares u oficinas y así mismo estar 
informado sobre las alarmas que puedan generarse al interior de los recintos tales 




• My Home Confort Automatización – BTICINO  
Además del confort que nos da poder controlar el sistema de iluminación de la 
casa, My Home ofrece la posibilidad de controlar dispositivos adicionales tales 
como el sistema de clima, motores de persianas, bombas de fuentes 
ornamentales, etc. todo ello de una manera automática, incluso de acuerdo a un 
horario definido por el usuario, con el fin de crear siempre el ambiente perfecto en 
cada zona de la casa.27 
Los productos de alta calidad combinado con soluciones integrales y servicio 





Un micro controlador es un circuito integrado que contiene una CPU (unidad 
central de procesamiento), memoria para datos, programa y líneas de entrada 
salida digital, teniendo opcionalmente algunos periféricos. Básicamente se puede 
decir que se dispone de un pequeño ordenador en un circuito integrado que 
requiere muy pocos componentes electrónicos externos. 
 
Existen múltiples fabricantes de micro controladores (Intel, Motorola, Hitachi, 
Microchip, Amtel, etc.) que fabrican gran diversidad de dispositivos de 8, 16 y 32 
                                            
26 INGENIERIA INTEGRADA DEL OCCIDENTE LTDA. Catalogo de Productos 2007 [en línea]. 
Ingeniería Integrada Del Occidente Ltda. Cali, Valle del Cauca. [consultado lunes, 08 de octubre de 
2007]. Disponible en internet: www.ingoccidente.com/catalogodeproductos.   
 
27 BTICINO. Catalogo. [en línea]. Bticino. [consultado lunes, 08 de octubre de 2007]. Disponible en 




bits con mayor o menor cantidad de memoria y de periféricos y con precios que 
pueden ser tan bajos como menos de un euro para los circuitos más sencillos. 
 
 
Los microcontroladores de Microchip. 
  
 
Este fabricante tiene dispositivos de 8 y 16 bits y DSP (Procesadores digitales de 
señal). Entre los de 8 bits distingue 3 gamas (baja, media y alta).  
 
 
Se aplica la técnica de segmentación en la ejecución de las instrucciones. 
 
 
La segmentación permite al procesador realizar al mismo tiempo la ejecución de 
una instrucción y la búsqueda del código de la siguiente. De esta forma se puede 
ejecutar cada instrucción en un ciclo (un ciclo de instrucción equivale a cuatro 
ciclos de la frecuencia del reloj del CPU).  
 
 
El formato de todas las instrucciones tiene la misma longitud. 
 
 
Todas las instrucciones de los microcontroladores de la gama baja tienen una 
longitud de 12 bits; Las de la gama media tienen 14 bits y en adelante son gama 
alta. Esta característica es muy ventajosa en la optimización de la memoria de 




Arquitectura basada en un banco de registros. 
 
 
La arquitectura basada en un banco de registró significa que todos los objetos del 
sistema (puertos de E/S, temporizadores, posiciones de memoria, etc.) están 
implementados físicamente como registros.  
 
 
La empresa Microchip y otras que utilizan los PIC ponen a disposición de los 
usuarios numerosas herramientas para desarrollar hardware y software. Son muy 
abundantes los programadores, los simuladores software, los emuladores en 
tiempo real, ensambladores, Compiladores C y Compiladores BASIC, etc. 
 
 
Relé de estado sólido 
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Un relé de estado sólido SSR (Solid State Relay) es un circuito electrónico que 
contiene en su interior un circuito disparado por nivel acoplado a un interruptor 
semiconductor, un transistor o un tiristor. Por SSR se entenderá un producto 
construido y comprobado en una fábrica, no un dispositivo formado por 







Los sensores a utilizar son los siguientes. 
 
 
• Sensor de interrupción 
 
Este tipo de sensores nos da una indicación de la entrada o salida de una persona 
con respecto a la locación donde estamos instalando el sistema. 
 
 
• Sensor de proximidad. El sensor de proximidad es un transductor que 
detecta objetos o señales que se encuentran cerca del elemento sensor. Existen 
varios tipos de sensores de proximidad según el principio físico que utilizan. Los 
más comunes son los interruptores de posición, los detectores capacitivos, los 
inductivos y los fotoeléctricos, como el de infrarrojos. 
 
 
• Sensores  Capacitivos.  Este tipo de transductor trabaja con un campo 
electrostático. Al aproximarse un objeto "metálico" se produce un cambio en el 
campo electrostático alrededor del elemento sensor. Este cambio es detectado y 
enviado al sistema de detección. 
 
 
• Sensores Inductivos.   Los sensores inductivos de proximidad han sido 
diseñados para trabajar generando un campo magnético y detectando las pérdidas 
de corriente de dicho campo generadas al introducirse en él los objetos de 
detección férricos y no férricos. El sensor consiste en una bobina con núcleo de 




Al aproximarse un objeto "metálico" o no metálico, se inducen corrientes de 
histéresis en el objeto. Debido a ello hay una pérdida de energía y una menor 
amplitud de oscilación. El circuito sensor reconoce entonces un cambio específico 
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de amplitud y genera una señal que conmuta la salida de estado sólido o la 
posición "ON" y "OFF". 
 
 
• Sensores Fotoeléctricos.   También se denominan fotocélulas. Este tipo de 
transductor trabaja con un emisor y detector de luz, como rayos infrarrojos. 
Cuando un objeto refleja la luz del emisor hacia el receptor, éste la sensa y activa 
la etapa de control. 
 
 
El sistema de detección típico está formado por un transmisor de luz, una etapa de 
control, un receptor de luz y un circuito de salida. 
 
 
Por lo general el transmisor está conectado a una etapa de control que decide la 
activación de la transmisión e inclusive puede generar pulsos de frecuencia 
constante que hacen la detección del sensor más robusta. 
 
 
• Sensores Infrarrojos.  El receptor de rayos infrarrojos suele ser un 
fototransistor o un fotodiodo. El circuito de salida utiliza la señal del receptor para 
amplificarla y adaptarla a una salida que el sistema pueda entender. 
 
 
Regulador de voltaje 
 
 
Estos dispositivos fueron diseñados para dar mayor facilidad en los montajes 







7. ASPECTOS GENERALES  DE LA EMPRESA 
 
 
Desarrollamos un plan de negocios para crear una empresa con el ánimo de 
solucionar problemas o necesidades de tipo domestico e industrial por medios 
mecatrónicos. Incursionar en la necesidad de aplicar tecnología desarrollada en 
nuestro país a la vivienda, haciendo más ahorradores, autónomos, seguros y 
eficientes los hogares colombianos, a un costo asequible a los consumidores de 
todos los estratos posibles, con el objetivo de incursionar en un mercado de 
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grandes volúmenes de ventas. Por otro lado, su aplicación en las nuevas 
edificaciones es casi inevitable, gracias al gran valor agregado que este tipo de 
aplicaciones tecnológicas les ofreces a las constructoras, así como a los 
habitantes de las viviendas debido a las ventajas de ahorro de energía, seguridad 




MEGACONTROL  es una empresa dedicada al diseño y producción  de 
tecnologías domóticas en los sectores domésticos e industriales del valle del 
cauca.  Para ello tendremos personal experto certificado en la creación de equipos 
electrónicos y una gran variedad de equipos que le permiten siempre estar 
buscando la satisfacción total de nuestros clientes. 
 
Visión 
Para el año 2010 seremos líderes en el diseño, creación y producción de sistema 
domóticos para   el sector domestico e  industrial del sur occidente colombiano, 







La metodología que seguiremos será la de diseño estructurado, esta nos permitirá 
realizar un diseño adaptativo; inicialmente se realizara una etapa de generación de 
conceptos, estos conceptos serán reforzados a través de consultas e 
investigaciones a través de bibliografía e internet con el objetivo de conocer 
dispositivos modernos que realicen tareas similares; posteriormente se 
seleccionará el concepto más adecuado, el cual será el que integre las soluciones 
de mejor manera.   
 
 
Paralelamente se realizará la documentación respectiva del diseño que 
comprende planos, manual de funcionamiento, mantenimiento, especificaciones 
del producto y todo lo relacionado con el diseño detallado, por último se realizará 
el montaje simulado y se hará un seguimiento de funcionamiento durante el cual 
se observará el desempeño y se ejecutará la puesta a punto del sistema. 
 
 




Con el fin de conocer las funciones generales y específicas el dispositivo de 
control eléctrico, el cual  se encuentra compuesto por: 
 
• Sensores de interrupción  
• Sensores de Presencia. 
• Led’s Visualizadores de estado 
• Alarma sonora. 
• Etapa de potencial 
• Sistema Central  de procesamiento. 
 
Con lo anterior se obtendrán  datos concretos que podrán ser obtenidos en la 





9. IDENTIFICACIÓN  DE LAS NECESIDADES 
 
 
La necesidades en el diseño de un sistema son primordiales al iniciar un proyecto, 
debido a que estas pueden definir las especificaciones y características principales 
que dan forma y estructura al diseño, sin estas necesidades iníciales planteadas 
directamente por el cliente, no hay un horizonte a seguir, en el caso específico de 
nuestro proyecto las necesidades iníciales planteadas por nuestra empresa fueron 
muy concretas y precisas pero determinantes estas serán complementadas con 
los requerimientos del sistema, las cuales dan una solides a el diseño, tanto a 
nivel de seguridad industrial así como de estética industrial.   
 
 
Tabla 1.  Necesidades iníciales planteadas por MEGACONTROL. 
 
IDENTIFICACION DE NECESIDADES 
Núm. Necesidad Imp.  
1 El sistema  Debe ser de costos moderados. 5 
2 El sistema  Debe soportar un ambiente Industrial. 5 
3 El sistema  Debe soportar largas jornadas de trabajo. 5 
4 El sistema  
Permite interrumpir el sistema eléctrico si no existe nadie 
en la habitación. 5 
5 El sistema  Permite energizar el sistema al detectar presencia. 5 
6 El sistema  
Debe ser de fácilmente accesible para su mantenimiento 
y reparación. 4 
7 El sistema  
Permite alertar sobre manipulaciones inadecuadas del 
equipo. 3 
8 El sistema  Debe tener una buena  repetitividad. 4 
9 El sistema  Debe tener un consumo de energía óptimo. 5 
10 El sistema  Debe ser de fácil ajuste e instalación. 3 
11 El sistema  Debe ser fiable. 5 
12 El sistema  Debe ser estéticamente agradable. 5 
13 El diseño Debe permitir adaptabilidad 4 
14 El sistema  Debe ser de fácil operación 5 
15 El sistema  Debe ser seguro 5 
 
 
Una vez definidas las necesidades iníciales, el paso a seguir es plantear las 
especificaciones iníciales del dispositivo, identificando su métrica y unidades 





Tabla 2.  Métrica de las necesidades 
 
 
 # Necesidad  Medida Unidad 
1 1 Costo de manufactura por unidad. Pesos. 
2 1 Tamaño Mínimo Cms 
3 7, 10 Instalación y ajuste. Horas. 
4 3,8 Tiempo de funcionamiento  Años. 
5 12 Estética. Subj. 
6 9 Potencia consumida del sistema. Watts. 
7 4,5 Frecuencia muestreo de los sensores. ms. 
8 2, 10 Mantenimiento del sistema. Horas. 
9 2 Temperatura de trabajo  Grados c. 
10 13 Facilidad de expansión en diseño Min. 
11 14, 4, 5 Cantidad de sensores unid. 
12 4 Manejo de corriente Amp. 
 
 
En el  proceso de diseño concurrente,  por lo general, y cuando existe  algún 
producto con características similares a las nuestras en el mercado,  se realiza un 
proceso de comparación por métodos como la casa de calidades u otros métodos 
comparativos y evaluativos. Esto con el ánimo de definir las características 
principales del producto y  dar un lineamiento en el proceso de diseño, 
identificando las características más fuertes de nuestros competidores, 
comparando estas características con las nuestras, y definiendo las  necesidades 
en las que trabajaremos para lograr alcanzar los estándares de nuestra 
competencia, para así obtener en consecuencia, un producto competitivo. 
 
 
En el caso de nuestro producto, no encontramos una competencia directa con 
respecto a las características de nuestro producto, la cual es el ahorro de energía 
en los hogares, por ende, este proceso será realizado después de tener definir 




10. GENERACIÓN Y SELECCIÓN DE CONCEPTOS 
 
 
10.1 Generación de conceptos 
 
 
Después de establecer las necesidades propuestas por el cliente e identificarlas 
con una  métrica definida, lo siguiente que debemos hacer  es realizar una 
generación de conceptos con lo cual pretendemos definir una serie de  posibles 
ideas para ser aplicadas al diseño del sistema y logren dar solución a cada uno de 
las necesidades anteriormente planteadas. 
 
 






























10.2 Descomposición por sub-funciones y representación de las más     
        Criticas. 
 




En la figura anterior, se  puede observa detalladamente el flujo de energía, el 
proceso de monitoreo y de las señales involucradas  desde la entrada al 
subproceso hasta la salida en la que finalmente se obtiene la habilitación o 
inhabilitación del sistema eléctrico. Así mismo, muestra señales luminosas que 
indican el estado del sistema  
 
 
Inicialmente el dispositivo toma la energía y  alimenta todo el sistema, después 
este queda en espera de alguna señal del sensor que le indique presencia de una 
persona, si no se detecta una persona, el sistema inhabilita el sistema eléctrico, 
caso contrario, el sistema eléctrico será habilitado. El sistema quedara en espera 
de alguna señal del sensor de  interrupción, para así evaluar el sensor de 
presencia y establecer nuevamente si existe la  presencia de alguien en la 
habitación, en caso de presentarse, el sistema eléctrico será habilitado. Caso 
contrario, empezara una alarma que indica que en un determinado tiempo se 






Aceptar las señales 
de los sensores 
(Sistema adaptativo)  
Señal 
Lumínica.  



















todavía  presente en la habitación, el sensor de presencia lo detectara y el sistema 
eléctrico quedara nuevamente habilitado. 
 
 
10.3. Búsqueda externa 
 
 
La búsqueda externa de ideas fue relativamente fácil de adquirir debido a que 
existe mucha información detallada sobre el funcionamiento de los dispositivo 
domóticos, aun cuando en nuestro país no los fabrican, estos sistema son de gran 
acogida por los usuarios de la clase media y la clase alta del país. Es por esta 
razón que empresas como INGENIERIA INTEGRADA DE OCCIDENTE importa e 
instala estos productos domóticos, esto nos ayudo a conseguir mucha información  
de estos productos y a entender las relaciones que existen entre sus productos. 
 
 
Se observaron los dispositivos, y sus funciones primordiales fueron: 
 
 
 Adquisición de datos por medio de sensores. 
 
 
 Control de los sistemas eléctricos. 
 
 
 Alarmas visuales para el usuario de estos sistemas. 
 
 
 Alarmas sonoras para el usuario de estos sistemas. 
 
 
 Facilidad en el manejo de los dispositivos.  
 
  
10.4. Búsqueda interna 
 
 
Para la búsqueda interna se contó con la ayuda de  algunos profesores de la 
UNIVERSISDAD AUTONOMA DE OCCIDENTE, específicamente del área de 
automatización y control dando como resultado las siguientes ideas: 
• Alarma para indica la inhabilitación  inminente del sistema eléctrico. 
 
 





• Manejo de 20 amperios como mínimo por parte de la etapa de potencia. 
 
 
• Aislamiento del sistema de potencia con respecto a el sistema de control 
 
 
10.5. Alarma Indicadora de estado.  
 
La función de esta alarma es la de avisar con anticipación la inhabilitación del 
sistema eléctrico, esto con el fin de permitir que algún usuario que se encuentre en 
la habitación pueda habilitar nuevamente el sistema 
 
10.6. Sistema siempre habilitado. 
 
 
Siempre que el sistema detecte que el sensor de presencia ha mandado una señal 
de presencia, el sistema eléctrico se habilitara independientemente del estado del 
sensor de interrupción. 
 
 
10.7. Manejo de 20 amperios por parte del sistema de potencia. 
 
 
El sistema debe manejar mínimo 20 amperios, ya que la norma eléctrica RETIE 
indica que el cable conductor en los hogares debe ser el estándar que aguante el 
paso de 20 amperios  de corriente.  
 
 




El dispositivo cuenta con el objetivo de diseño de aislar el sistema de control y 
mando, del sistema de potencia el cual habilitara el sistema eléctrico.  
 
 
10.9. Conceptos generados 








Señales .  
 
Sensor por Interrupción. 
 
• Sensor tipo laser 
• Interrupción magnético 
• Micho Switch   
 
Sensor de movimiento. 
 
• Sensor PIR  
• Sensor de infrarojo 
• Sensor  por ultrasonido 
 
Etapa de potencia. 
 
• Triac BT134 
• Triac BTA0806. 
• Triac Bt138  
 
 
Continuando con el proceso, desarrollamos una exploración sistematizada para 
lograr organizar y simplificar los conceptos generados, esta labor la realizaremos 
usando el árbol de clasificación de conceptos, descartándose como primera 




10.10. Árbol de clasificación de conceptos 
 
 




















• Triac BT134 
• Triac BTA0806. 
• Triac Bt138  
 
SENSORES 
• Sensor PIR  
• Sensor de infrarrojo 
• Sensor  por ultrasonido 
 
 Sensor tipo laser 
 Interrupción magnético 
 Micho Switch 





















10.11. Combinación de conceptos  
 
De acuerdo con los conceptos generados para cada una de las sub-funciones, en 












La anterior combinación consiste, en un sistema en el cual las señales serán 
procesadas por un microprocesador ATMEL, el cual precisa de un sensor de 
movimiento infrarrojo, el cual se indica si se presenta movimiento de alguien en la 
habitación, esto combinado con un sensor de interrupción tipo microswitch  da la 
posibilidad de conocer si existe una persona o no en la habitación, una vez 
efectuado el respectivo procesamiento de las señales para conocer el estado 
actual de la habitación, el Triac BTA134 hace las veces de interuptor de potencia, 

























Figura 4. Concepto A  
                               
Procesador Atmel          Sensor Infrarrojo       Michoswitch          Bta134 
 
TD  Elements  and  RTD  industrial  assemblies  [en  línea].  Atmel:  ©  Sensor Scientific, Inc., 2007. 
[Consultado 30 de Marzo de 2007]. Disponible en Internet: http://www.sensorsci.com/rtd.htm.  
  
Speed & Proximity [en línea]: Sensors. Houston: © Cherry Electrical Products 2007.  [Consultado  2  
de  Abril  de  2007].  Disponible  en  Internet: http://www.cherrycorp.com/english/sensors/index.htm.  
 
Microswithc  [en  línea]:  Analog.  Norwood:  ©  Analog  Devices,  Inc.,  2007. [Consultado  3  de  
Abril  de  2007].  Disponible  en  Internet:   http://www.analog.com/en/index.html.  
 
Bta08  [en  línea]:  Analog.  Norwood:  ©  Analog  Devices,  Inc.,  2007. [Consultado  5  de  Abril  de  











La anterior combinación consiste, en un sistema en el cual los datos serán 
procesados por un microprocesador ATMEL, el cual precisa de un sensor de 
movimiento PIR, el cual funciona como un sensor infrarrojo con la disponibilidad 
adicional de ser más sensible y poder discriminar entre mascotas y humanos, este  
indica si se presenta movimiento de alguien en la habitación. Esto combinado con 
un sensor de interrupción tipo microswitch , da la posibilidad de conocer si existe 
una persona o no en la habitación, una vez efectuado el respectivo procesamiento 
de las señales para conocer el estado actual de la habitación, el triac BTA134 
hace las veces de interruptor  de potencia, lo cual permitirá o no el paso de 























Figura 5. Concepto B 
 
                          
Procesador Atmel         Sensor PIR           Michoswitch     Bta134 
 
 
TD  Elements  and  RTD  industrial  assemblies  [en  línea].  Atmel:  ©  Sensor Scientific, Inc., 2007. 
[Consultado 30 de Marzo de 2007]. Disponible en Internet: http://www.sensorsci.com/rtd.htm.  
  
Speed & Proximity [en línea]: Sensors. Houston: © Cherry Electrical Products 2007.  [Consultado  2  
de  Abril  de  2007].  Disponible  en  Internet: http://www.cherrycorp.com/english/sensors/index.htm.  
 
Microswithc  [en  línea]:  Analog.  Norwood:  ©  Analog  Devices,  Inc.,  2007.[Consultado  3  de  
Abril  de  2007].  Disponible  en  Internet:   http://www.analog.com/en/index.html.  
 
Bta08  [en  línea]:  Analog.  Norwood:  ©  Analog  Devices,  Inc.,  2007. [Consultado  5  de  Abril  de  














La anterior combinación consiste, en un sistema en el cual los datos serán 
procesados por un microprocesador tipo PIC con tecnología RICS, el cual precisa 
de un sensor de movimiento PIR, el cual funciona como un sensor infrarrojo con la 
disponibilidad adicional de ser más sensible y poder discriminar entre mascotas y 
humanos, este  indica si se presenta movimiento de alguien en la habitación. Esto 
combinado con un sensor de interrupción tipo magnético, da la posibilidad de 
conocer si existe una persona o no en la habitación, una vez efectuado el 
respectivo procesamiento de las señales para conocer el estado actual de la 



















potencia, lo cual permitirá o no el paso de energía según se requiera, estos 
dispositivos están capacitados para manejar hasta 80 amperios. 
 
 
Figura 6. Concepto C 
              
Procesador PIC             Sensor PIR            Magnético  Bta0806 
 
Microchip  [en  línea].  Atmel:  ©  Sensor Scientific, Inc., 2007. [Consultado 30 de Marzo de 2007]. 
Disponible en Internet: http://www.microchip.com/rtd.htm.  
  
Speed & Proximity [en línea]: Sensors. Houston: © Cherry Electrical Products 2007.  [Consultado  2  
de  Abril  de  2007].  Disponible  en  Internet: http://www.cherrycorp.com/english/sensors/index.htm.  
 
Microswithc  [en  línea]:  Analog.  Norwood:  ©  Analog  Devices,  Inc.,  2007. [Consultado  3  de  
Abril  de  2007].  Disponible  en  Internet:   http://www.analog.com/en/index.html.  
 
Bta08  [en  línea]:  Analog.  Norwood:  ©  Analog  Devices,  Inc.,  2007. [Consultado  5  de  Abril  de  
2007].  Disponible  en  Internet:   http://www.analog.com/en/index.html. 
 
 









Esta  combinación consiste, en un sistema en el cual los datos serán procesados 
por un microprocesador tipo PIC con tecnología RICS, el cual precisa de un 
sensor de movimiento ULTRASONICO, el cual funciona con gran precisión, este  
indica si se presenta movimiento de alguien en la habitación. Esto combinado con 
un sensor de interrupción tipo Magnético, da la posibilidad de conocer si existe 
una persona o no en la habitación. Una vez efectuado el respectivo procesamiento 
de las señales para conocer el estado actual de la habitación, el triac BTA0806 
hace eficientemente las veces de interruptor de potencia, lo cual permitirá o no el 
paso de energía según se requiera, estos dispositivos están capacitados para 






















Figura 7. Concepto D 
 
              
Procesador PIC       Sensor Ultrasónico     Magnético      Bta0806 
 
Microchip  [en  línea].  Atmel:  ©  Sensor Scientific, Inc., 2007. [Consultado 30 de Marzo de 2007]. 
Disponible en Internet: http://www.microchip.com  
  
Speed & Proximity [en línea]: Sensors. Houston: © Cherry Electrical Products 2007.  [Consultado  2  
de  Abril  de  2007].  Disponible  en  Internet: http://www.cherrycorp.com/english/sensors/index.htm.  
 
Microswithc  [en  línea]:  Analog.  Norwood:  ©  Analog  Devices,  Inc.,  2007. [Consultado  3  de  
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2007].  Disponible  en  Internet:   http://www.analog.com/en/index.html. 
 
 
10.12. Selección de conceptos 
 
Debido a que los conceptos anteriormente mencionados, se solucionarían de 
manera acertada las necesidades planteadas en el problema de diseño, no es 
sencillo, decidir el concepto definitivo sin antes desarrollar una evaluación 
detallada de los conceptos, cuantificando su característica y rendimiento. Para 
tener criterio de comparación, se ha elegido un producto el cual consiste en un 
control de hogar y habitaciones FEDIEL desconectado inteligente de la empresa 
FEDIEL de Madrid España, de características similares al proyecto de pasantía 
propuesto en este trabajo, el cual consiste en sistema de control general para 
















Fuente: FEDIEL. Imagen del sistema FEDIEL desconectado inteligente, [en línea]. Madrid España.: 
FEDIEL 2008. Disponible en internet: www.fediel.com 
 
 
10.13. Matriz de tamizaje de conceptos 
 
 
Tabla 3 . Matriz de tamizaje 
 
MATRIZ DE TAMIZAJE 
 
CRITERIOS DE CRITERIOS A B C D REF 
Dimensiones + - - - 0 
Manejo de Amperaje. - - + + 0 
Tiempo de instalación y ajuste - - - - 0 
Costo del sistema de control - - + - 0 
Durabilidad - + + + 0 
Adaptabilidad + - + - 0 
Frecuencia de trabajo de los sensores 0 0 0 0 0 
Tiempo de funcionamiento diario 0 0 0 0 0 
Mantenimiento y reparación - - + - 0 
Positivo 2 1 5 2  
Igual 2 2 2 2  
Negativo 5 6 2 5  
TOTAL -3 -5 3 -3  
Orden 2 2 4 3  
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Podemos percibir de la anterior tabla que los diferentes valores que se le asigna a 
cada uno de los conceptos de acuerdo a como estos suplen las necesidades más 
relevantes en el desarrollo de nuestro proyecto; finalmente, de acuerdo a los 
valores asignados, seleccionar de manera inicial cuales serian los conceptos más 
apropiados para continuar en el proceso de desarrollo de nuestro producto. 
 
 
10.14. Matriz de evaluación de conceptos. 
 
 
Tabla 4. Matriz de evaluación de conceptos 
 
VARIANTES DE CONCEPTOS 












P C P C P C P C P C P 
Dimensiones 20% 4 0,8 4 0,8 4 0,8 4 0,8 4 0,8 
Precisión 15% 4 0,6 4 0,6 3 0,45 4 0,6 3 0,45 
Facilidad de montaje 10% 4 0,4 3 0,3 1 0,1 4 0,4 2 0,2 
Costo aproximado 25% 2 0,5 2 0,5 2 0,5 3 0,75 3 0,75 
Durabilidad 15% 4 0,6 2 0,3 4 0,6 4 0,6 2 0,3 
Adaptabilidad 10% 2 0,2 3 0,3 4 0,4 4 0,4 4 0,4 
Mantenimiento y 
reparación 5% 2 0,1 3 0,15 3 0,15 3 0,15 3 0,15 
P= Ponderacion 
C= Calificacion C 3,2 2,95 3 3,7 3,05 
  
  Orden 2 5 4 1 3 
  Cont. -- NO NO SI NO 
 
Finalmente para definir el concepto más apropiado  entre los 4 conceptos 
anteriormente expuestos se eligió el concepto C, de acuerdo a los resultados 
obtenidos  en la matriz de tamizaje,  se recurre a métodos no estructurados de 
selección de conceptos tales como el análisis de viabilidad, disponibilidad 
tecnológica,  facilidad en la construcción del prototipo, adaptabilidad al sistema, 
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pasa no pasa entre otros; se define de esta forma las cualidades y características 
que hacen de él un concepto más llamativo para continuar con el desarrollo del 




10.15. Especificaciones técnicas 
 
 
Tabla 5. Especificaciones finales. 
 








1 6 Expansibilidad del sistema. 5 Min. <60 <30 
2 2 Frecuencia de trabajo de los 
sensores 
4 ms. <2 <1 
















6 3 Peso del sistema. 2 Gr. <300 <250 
7 11 Manejo de Potencia del 
sistema 
3 Amp. <40 >20 
8 5 Estética 3 Subj. >3 >9 
9 8 Herramientas requeridas 
para el mantenimiento 
3 Lista - - 
1
0 
4 Señales luminosas 


















10.16. Prueba de Conceptos 
 
 
Para lograr probar el concepto anteriormente mencionado se efectuó una 
simulación en el programa PROTEUS ISIS para la simulación de los circuitos 
electrónicos, después se procedió a realizar el montaje de estos circuitos en una 
proto board para su simulación real se probaron los diferentes voltajes para cada 
tipo de sensores y comprobar que el software creado para este diseño funcione de 
forma apropiada, o por lo menos analizar el manejo de salidas y entradas en el 
sistema. La distribución de los sensores, señales de estado luminosas, y sonoras 




Este diseño se sometió a algunas pruebas con el fin de ratificar que las ideas 
generadas para llegar al concepto definitivo eran viables.  
 
 
Montaje virtual para pruebas en el PROGRAMA PROTEUS ISIS. 
 
 
Figura 9. Simulación del programa para el micro controlador en PROTEUS ISIS 
. 
 
Montaje real en protoboard  para pruebas de la función entre el micro controlador y 
sus periféricos, tales como los led de aviso, el sistema sonoro, y el manejo del 
sistema de potencia. Se evaluó el funcionamiento del sistema, desde el regulador 
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de voltaje , la estabilidad de trabajo de los dispositivos periféricos del micro 
controlador, así como al micro mismo. 
 
 
Figura 10. Montaje en protoboard  Simulación del programa para el micro 













Figura 11. Montaje en protoboard  Simulación del programa para el micro 













11. ARQUITECTURA DEL PRODUCTO 
 
 
11.1 Interacciones Fundamentales  
 
Figura 13. Interacciones fundamentales 
 
 




PROVEE SOPORTE ESTRUCTURAL 




 VISUALIZACION DE ESTADO DEL 
SISTEMA LCD 
INTERRUPTOR DE ENCENDIDO 
ESTADO DEL SISTEMA 
SENSOR DE INTERUPCION 
SENSOR MOVIMIENTO 
SENSORES 
ACONDICIONAMIENTO DE SEÑALES 
EVALUACION DE LOS 
SENSORES 





11.2. Interacciones Incidentales 
 
 
















En las Interacciones incidentales podemos observa  los posibles puntos  de 
interferencia o mal funcionamiento en las señales de control del sistema,  la 
alimentación del sistema con respecto al sistema de control , y la función 
protectora de la estructura del sistema. 












12. DISEÑO INDUSTRIAL  
 
 
Para el desarrollo del dispositivo DOMOTRONIC se han tenido en cuenta detalles 
para hacer  que este sistema sea compatible con los diferentes tipos de sistemas 
eléctricos, así como sus diversos tipos de tableros y conexiones. Esto lo 
lograremos contando con materiales y tecnología presente en el mercado local, 
logrando que el producto genere confort y ahorro de energía, sea fácil de  reparar 
y que cuente con un buen nivel de seguridad industrial con el fin de que no 
represente riesgos para las personas que lo manipulan ni para la habitación . 
 
 






La estructura  del dispositivo, fue diseñada por Luminex, y  cumple todas las 
especificaciones eléctricas, realizamos respectivas adecuaciones a esta estructura 
con el objetivos de dejarla lista para la instalación del sistema.Por lo general, esta 
estructura está fabricada un polímero de alta resistencia. 
 
 
12.2. Aspectos Electrónicos 
 
 
Sistema de control 
 
 
El sistema de control del POINTCONTROL, fue diseñado con tecnología presente 
en el mercado local con el fin de facilitar la consecución de los componentes que 
la constituyen al momento de realizar cualquier reparación técnica, y disminuir 
costos. 
 
Algunos de sus componentes más importantes son: 
• Microprocesador PIC 16f84A.  
• Reguladores de voltaje 
• Relés de estado sólido 
• Resistencias, condensadores y cristales de reloj 
• Sensores 
 
Sensores.  Los sensores empleados fueron adquiridos en el mercado local, 
principalmente debido a que la producción del Dispositivo POINTCONTROL  no 
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es para la manufactura de pocas unidades, si no para la manufactura de muchas 
unidades, por esto debemos tener información del stock de los proveedores con el 
fin de conocer la capacidad máxima de productos que podemos ofrecer, o adoptar 
estrategias para el aprovisionamiento con nuevos proveedores, en caso de 
presentarse una gran cantidad de pedido. El pedido a tiempo de los sensores y la 
existencia de un stock, evitara retrasos a la hora de sustituir algunos de ellos por 
motivo de daño o deterioro, lo cual agilizara las reparaciones que deban realizarse 
en caso de que algunos de sus sensores sufran daños. 
 
 
Interface humana.  El dispositivo no tiene interface directa con el usuario, motivo 
por el cual este se puede olvidar que existe el sistema e interactuar con el 
dispositivo de una manera amable. 
 
 
12.4. Aspectos de seguridad 
 
 
El dispositivo cuenta con una arquitectura en su parte de hardware y una  serie de 
decisiones ante ciertas eventualidades en su parte de software que lo hacen 
robusto en cuanto a seguridad se refiere, permitiendo que el sistema no 
represente riesgos a los operarios, al proceso y así mismo.  
 
 
12.5 Seguridad en Hardware 
 
 
El sistema en cuanto a hardware se refiere, cuenta con protecciones de corriente y 
acoples de voltajes para manejar la alimentación y proteger al microprocesador de 
cualquier sobre tensión. 
 
Entrada y salidas.  Las entradas de las señales de los sensores al 
microprocesador son protegidas mediante resistencias las cuales van a impedir 
que ingresen corrientes nos deseadas en caso de un cortocircuito, además 
cuentan con un diodo zenner el cual regulara el voltaje de entrada a el micro 
controlador: Los emisores de luz que indican el estado de el sistema, estarán 
protegidos mediante resistencias y el sistema de emisión de sonido, tendrá un 
aislamiento de el sistema de control por medio de un opto acoplador. Este mismo 
sistema se usara para aislar el sistema de control del sistema de relevo 110v, con 
el fin de evitar que se filtren corrientes parasitas que pudieran generar algún tipo 
de aliasing .  
Fuente de alimentación.   La alimentación de todo el sistema se hace a través de 
un regulador de voltaje (POWER ADAPTADOR “LIAN – LONG” LLAS1200 ) a 12 





Cada sensor tendrá su alimentación a través del regulador de voltaje (POWER 
ADAPTADOR “LIAN – LONG” LLAS1200 ) a 12 voltios, para no transmitir 
corrientes parasitas que obstruyan el funcionamiento del sistema de control, qué 
se encuentra en el micro controlador. 
 
 
Los cinco voltios con los que opera el sistema de control (micro controlador y 
circuitos eléctricos) serán entregador por medio de un regulador de voltaje 
KA7805 Fairchild semiconductor.  
 
 
12.6. Seguridad en Software 
 
 
El programa del microprocesador fue diseñado en base  a procedimiento habitual 
de desarrollo de software, esta cuenta con una serie de sentencias que le 
permiten al software un transcurso normal de funcionamiento del sistema de 
control y espera de las señales de los sensores. 
 
 
12.7. Seguridad para los usuarios 
 
 
La falta de contacto directo con el producto, los bajos voltaje y amperajes que 
manejan los sensores, y la  configuración del sistema diseñada para aislar al 
usuario de los dispositivos de alto amperaje, asen al sistema DOMOTRONIC, un 
sistema seguro para los usuarios. 
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13. DISEÑO PARA MANUFACTURA 
 
 
13.1 Diseño para ensamble  
 
 
Debido a los requerimientos del dispositivo, específicamente las características de 
adaptabilidad y seguridad,  se hace necesario que el dispositivo se construya a 
partir de interacciones simples, lo cual permitan una fácil instalación y remoción 
del sistema en caso de que tenga algún daño, este diseño, y su proceso de 
fabricación, debe ser llevados a cabo utilizando materiales de fácil consecución y 
remplazo. 
 
13.2 Maximización de la facilidad de ensamble 
 
 
Este aspecto busca que los ensambles, fueran en lo posible lo más simple, por tal 
motivo  se utilizan herramientas comunes y fáciles de usar, para así efectuar su 
ensamble, como son: destornilladores, alicates y pinzas.  Además con el fin de 
utilizar la menor cantidad de herramientas para el ensamblaje del dispositivo y la 
calibración de los sensores el sistema se diseño con una mínima variedad de  
tornillos.    
 
 






13.3 Estimación de los costos de manufactura 
 
Los costos de manufactura se observan el siguiente cuadro. 
 
 
Tabla 6. Plano soporte del sistema de control en acrílico 
 
Departamento de Producción y Administración 
    
  
    
Gerente  Produccion $ 903.542 
Salario $ 867.400 
Prestaciones $ 36.142 
Secretaria $ 451.771 
Salario $ 433.700 
Prestaciones $ 18.071 
Unidad de Soporte Tecnico $ 451.771 
Salario $ 433.700 
Prestaciones $ 18.071 
Unidad de Produccion   $ 451.771 
Salario $ 433.700 
Prestaciones $ 18.071 
    
TOTAL  $ 2.258.854 
 
13.4. Costo de componentes y Materiales 
 
Dentro de los componentes y materiales utilizados se identificaron dos tipos de 
clases, los estándar, los cuales están constituidos por componentes presentes en 
el comercio local, lo cual hace de ellos un punto importante en el desarrollo del 
sistema ya que por el hecho de utilizarlos, agiliza tanto la construcción como 
también la reparación ante cualquier eventualidad, y de igual forma, al 
conseguirlos en el mercado local, hace que los costos de producción y 
mantenimiento del dispositivo sean económicos, así mismo la consecución de un 
determinado repuesto o recambio ya que son construidas a partir de materia prima 
y constituyen principalmente la estructura física del la máquina.   
 
 
Partes Estándar: Se compran componentes electrónicos como: resistencias, 
condensadores, integrados, reguladores, relé de estado sólido, cristales de reloj y 





Partes Propias: Fabricadas según los requerimientos del diseño  a partir de la 
materia prima, en esta parte se destacan los materiales acrílicos aislantes, los 
cuales son utilizados para realizar el soporte de el sistema del sistema eléctrico y 
la carcasa de protección. También se destaca la lámina frontal, la cual es 
fabricada para visualizar el estado del dispositivo. 
 
13.5. Soporte sistema de control. 
 
El acrílico es una de las formas de polímeros más famosas, ya que representa un 
modo relativamente simple de fabricar componentes con formas de relativa 
complejidad. Para ello, se necesitan máquinas y operarios expertos en el manejo 
del acrílico. Estos serán encargados de realizar el trabajo y realizar la figura 
diseñada. 
 





13.6. Costos fijos. 
 
 
Tabla 7. Costos totales. 
 
Componentes  C. Unit. Cant. Total 
Sistema de  control  y 
programación       
        
 Conector Entrada   $ 600   $ 1   $ 600  
 Conectores Salida    $ 1.200   $ 2   $ 2.400  
 Condensadores    $ 200   $ 4   $ 800  
 BT134   $ 2.200   $ 1   $ 2.200  
 Resistencias   $ 50   $ 19   $ 950  
 Moc3010 Optoacopladores   $ 1.500   $ 3   $ 4.500  
 Conversor 7805   $ 3.500   $ 1   $ 3.500  
 BTA0806   $ 2.200   $ 2   $ 4.400  
 Leds de Bajar Resistencia   $ 500   $ 6   $ 3.000  
 Diodos Zener 4,7   $ 200   $ 3   $ 600  
 Cristal 4 Mhz   $ 2.600   $ 1   $ 2.600  
 Conectores Dobles Ref 
48156   $ 400   $ 2   $ 800  
 Conector 4 Entradas para 
cinta Ribbon   $ 1.200   $ 1   $ 1.200  
 Fuente de alimentación   $ 15.200   $ 1   $ 15.200  
 Microcontrolador maestro   $ 11.500   $ 1   $ 11.500  
 Circuito impreso   $ 3.522   $ 1   $ 3.522  
 Sensor   $ 33.350   $ 1   $ 33.350  
 Sensor   $ 7.200   $ 1   $ 7.200  
 Sistema de Sonido de 
Advertencias   $ 3.600   $ 1   $ 3.600  
 carcaza   $ 7.900   $ 1   $ 7.900  
 soporte   $ 7.000   $ 1   $ 7.000  
 tornilleria   $ 100   $ 10   $ 1.000  
 lamina de presentacion   $ 5.000   $ 1   $ 5.000  
 COSTO DESARROLLO DEL SISTEMA   122.822  
 
 






14.1. Técnica de modelado        
 
 
Para el prototipado virtual se utilizo el software de diseño SOLID EDGE Versión 
10, el cual permitió conocer de ante mano algunas características importantes a 
tener en cuenta en el diseño real, además facilito la tarea rediseño que ha debido 
realizarse a través del transcurso del proyecto para lograr que el dispositivo logre 
la adaptabilidad y la funcionalidad exigida.  
 
 
14.2. Planeación del prototipo 
  
 
El prototipado siguiente se realizo  en base a el modelo que utilizamos el cual es 
una caja luminex para breakers eléctricos, esta cumple con todas las normas 
estéticas y eléctricas requeridas para este tipo de productos. Para el soporte del 
sistema de control y los reguladores de voltaje, diseñamos un sistema de soporte 
en acrílico, adaptable a la caja de breakers, con lo que el soporte total del sistema 
quedaría listo para su funcionamiento. 
 
 
Teniendo en cuenta el lugar donde serán instalados estos sistemas, sabemos que 
no serán sometidos a ambientes exteriores, ni a ambientes corrocivos o lasivos. El 
sistema de control DOMOTRONIC. estará sometidos a factores ambientales 
normales como  polvo, calor hasta los 50 C° ,  y a agentes externos como golpes y 
rallones. Por eso es necesario que exista un eficiente sistema que aisle al 
















15. DISEÑO DETALLADO 
 
 
El diseño detallado es una fase del proceso del producto en la cual se definen los 
métodos, formas y características  definitivas de dicho producto, teniendo en 
cuenta las especificaciones y funcionalidad del mismo. 
 
 
Para el DISEÑO DE UN SISTEMA DE CONTROL PARA EL SISTEMA 
ELECTRICO RESIDENCIAL,  se tendrán en cuenta el siguiente sistema :  
 
 
15.1. Sistema De Control 
 
 
El subsistema de control del proyecto contiene tres partes que al trabajar de 
manera sinérgica, posibilitan el correcto funcionamiento del sistema. Estas partes 





Estos dispositivos son el puente de comunicación entre el mundo físico y el digital, 
para este caso estos son los encargados de establecer el estado actual de todas 
las variables que influyen en el control del sistema. Dentro de nuestro dispositivo 
encontramos 2 sensores: un sensor de movimiento, y otro sensor de interrupción o 
aproximación, el cual será un sensor tipo magnetico en nuestro caso. 
 
 
Sensor de Movimiento. 
 
 
El sensor de movimiento estará ubicado en alguna pared con buen área de 
cobertura de la locación a controlar. 
 
 
El sensor tiene una salida en relevo, hace las veces de un interruptor electrónico, 
el cual estará normalmente abierto y ante la presencia de alguien, este quedara 
normalmente cerrado. El dispositivo opera en un rango de voltage de entrada de 
alimentación de 8.2 a 16 voltios, consumiendo menos de 14 mA.  
 
 




Figura 18.  Sensor Infrarrojo SWAN PIR   
 
      
 







El sensor magnetico  de interrupción.  AA10 , ABC DEVICES . Puede sensar la 
separación entre su un iman y el sensor , razón por la cual este es el sistema ideal 
para detectar la apertura de una ventana, o en nuestro caso, de una puerta. Este 
sensor eta compuesto por dos elementos conductores separados por una 
distancia, la cual es reducida por la precensia de el iman. Razón por la cual los 
elementos conductores del sensor entran en contacto y conducen electricidad. 
 
 
Figura 19. Acelerómetro ADXL250 
 
 












Los microcontroladores de Microchip (PIC). Este fabricante tiene dispositivos de 8 
y 16 bit y DSPS (Procesadores digitales de señal). Entre los de 8 bit distingue 3 
gamas (baja, media y alta). Un microcontrolador nos brinda las siguientes 
posibilidades: 
 
•  Economía. 
•  Mayor flexibilidad en la configuración de Entradas y Salidas. 
•  Desarrollo de tecnología a nivel nacional. 
•  Existe una amplia disponibilidad en el mercado. 
•  Permite implementación de comunicación RS-232 y 485. 
•  La programación se puede realizar en lenguaje C. 
•  Es diseñado para aplicaciones industriales. 
•  Se tiene experiencia en el manejo para su implementación. 
•  Es una herramienta fiable y flexible. 
•  Alta velocidad de funcionamiento.  
 
 
Por todas las ventajas anteriores se definió que el desarrollo del programa de 
control se ejecutaría en un PIC específicamente en el PIC16F84A (Ver Anexo  D ) 
como unidad de procesamiento debido a que sus características permiten suplir 
las necesidades del sistema sin incurrir en sobre diseño. 
Para el diseño del circuito de control se procuró en lo posible tomar el mayor 
número de seguridades con el fin de obtener un sistema confiable, para ello se 
realizaron montajes  de simulaciones por software.  Como anteriormente se 
mencionó el procesamiento se realiza por medio de un PIC16F84A para el cual se 



















Entrada  Salida  Descripción 
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RA0  x Señal Luminica – Sistema Listo 
RA1  x Señal Luminica – Estado Puerta. 
RA2  x Señal Luminica – Estado Sensor 
RA3  x Señal Luminica – Alarma 
RA4 - - No usado 
RB0 X  Sensor Puerta 
RB1 X  Sensor PIR – Movimiento. 
RB2 X  Interruptor Opcional. 
RB3 - x Control Estado Eléctrico. 
RB4  x Control Estado Sistema Auxiliar. 
RB5 - - No usado 
RB6 - - No usado 
RB7 - - No usado 
 
 









15.5.1. Entradas al sistema  
 
 
Las entradas para el sistema son los sensores mencionados con anterioridad y un 
pulsador auxiliar, el cual hará las veces de pulsador de alarma, en caso de 
requerirse por el cliente. Debido a que los pulsadores son accionamientos 
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mecánicos se les realizó un circuito antirrobote para evitar señales erróneas que 
impidan el correcto funcionamiento del sistema. 
 
 




15.5.2. Salidas del sistema 
 
 
Las salidas del sistema se realizaron por medio de relés de estado sólido, los 
cuales brindan una confiabilidad y seguridad a la tarjeta en cuanto a aislamiento a 
corrientes parásitas y acople de voltajes que influyan en el comportamiento 


















15.6. Software de control 
 
 
Para programar el software de control se utilizo MPLAB 7.5 de la Microchip y el 
compilador de lenguaje CCS PIC, herramientas fundamentales para el desarrollo 
del software de control. El algoritmo utilizado se baso en una estructura secuencial 
y siguiendo unos parámetros de funcionamiento establecidos en base al desarrollo 
de software realizado para el dispositivo, utilizando prioridades que permitan al 
sistema actuar correctamente frente a situaciones especificas y/o criticas. Para 
explicar con mayor claridad se desarrollaron diagramas de flujo mostrados a 






















El funcionamiento del software es el siguiente: 
 
 
Para el diseño del software se realizo con una metodología concurrente de diseño 
de software. A continuación presentamos los casos de usos del sistema. 
 
 





ANALIS EL ESTADO DE LOS 
SENSORES. 














































USE CASE: Sistema de control Eléctrico 
ACTORES: Usuario. 
DESCRIPCION: Inicialización del sistema. 
 
 
• Curso Típico De Eventos  
 
ACTORES SISTEMAS 
1.  Se conecta el dispositivo 
 
 
2. El dispositivo verifica el estado 
de la puerta. 
 
3. Se detecta la puerta cerrada. 
 
4.  Se verifica el estado del sensor 
PIR. 
 
5. Al detectar presencia con el 
























que hay una persona adentro. 
 
 
6. Queda en espera del Cambio en 
el sensor de la puerta. 
 
7. Hay cambio en el estado de la 
puerta. 
 
8. Se cuenta un tiempo 
determinado 
 
9. Se observa el cambio de el 
sensor PIR 
 
10. Si existe presencia se deja el 
sistema conduciendo ACCION. 
 
11. Si no existe presencia en XXX 
segundo se Desactiva el 
sistema. ACCION. 
 
12. El sistema queda pendiente de 
el cambio en los sensores de la 
puerta y el sensor PIR 
 
13. Al cambio de el sensor de la 
puerta. Se va al paso 8 
 
14. Al cambio del sensor PIR se 
observa la presencia de una 
persona y se registra. 
 
15. Se va al paso 8 
 
 




1. Se conecta el dispositivo 
 
2. El dispositivo verifica el estado 




3. Se detecta la puerta abierta. 
 
4.  Se verifica el estado del sensor 
PIR. 
 
5. Al detectar presencia con el 
sensor PIR sistema reconoce 
que hay una persona adentro. 
 
6. Queda en espera del Cambio en 
el sensor de la puerta. 
 
7. Al cambio del estado de la 
puerta Se cuenta un tiempo 
determinado 
 
8. Se observa el cambio de el 
sensor PIR 
 
9. Si existe presencia en XXX 
segundos  se deja el sistema 
conduciendo ACCION 
 
10. Si no existe presencia en XXX 
segundo se Desactiva el 
sistema   ACCION. 
 
11. El sistema queda en espera de 
el cambio del estado de la 
puerta 
 
12. Al cambio de la puerta se 
ejecuta desde el paso 7  del 
curso normal de eventos 
 
 




1. Se conecta el dispositivo 
 
2. El dispositivo verifica el estado 




3. Se detecta la puerta abierta. 
 
4.  Se verifica el estado del sensor 
PIR. 
 
5. Al no detectar presencia con el 
sensor PIR . 
 
6. Si no existe presencia en XXX 
segundo se emite una alarma 
visual y sonora por xxx mientras 
se verifica el estado del sensor 
PIR. 
 
7. Queda en espera del Cambio en 
el sensor de la puerta. 
 
8. Se Cierra la puerta. 
 
9. Se cuenta un tiempo 
determinado 
 
10. Se observa el cambio de el 
sensor PIR 
 
11. Si existe presencia en XXX 




12. El sistema queda en espera de 
el cambio del estado de la 
puerta 
 
13. Al cambio de la puerta se 
ejecuta desde el paso 7  del 
curso normal de eventos. 
 
 
En el Anexo (E) podemos observar la matriz de requerimientos con la que se 
desarrollo el software, esta especifica las principales condiciones y dispositivos 
que controlara el sistema. 
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15.6. Diseño electrónico 
 
 
Para explicar el diseño del circuito electrónico se tomarán los siguientes 
subsistemas: 
  





Diseño del Circuito impreso. 
 
El circuito impreso fue diseñado en el programa EAGLE 4.09r209r2 el cual es un 
programa para el diseño de circuitos impresos profesionales. En el proceso diseño 
se tuvieron en cuenta, las dimensiones y las características eléctricas de los 


















La alimentación de todo el sistema se hace a través de un regulador de voltaje 
(POWER ADAPTADOR “LIAN – LONG” LLAS1200 ) a 12 voltios, donde puede 
recibir de entrada de hasta 130 voltios y manejar hasta 2 amperios. Los elementos 
como los sensores manejaran 12 v en sus entradas y sus relevos. Después de 
este dispositivo, encontramos un segundo regulador de voltaje, el  Lm7805 de la 
marca FARALAID , el cual se encargara de regular el voltaje a 5 voltios para 
alimentar el sistema de control. 
 
 














Entradas de Sensores. 
 
Las entradas para los sensores tiene como objetivo, alimentar los sensores, y 
probeherles las señales para que estos, al ser interumpidos, permitan la llega de 
esta señal al microcontrolador y asi conocer el estado del dispositivo. Estas 
entradas cuentan con un sistema de regulación, el cual regula la corriente a 4.8 
voltios a la entrada, por medio de una configuración entre un diodo zenner y las 
respectivas resistencias. 
 













Esta etapa cuenta con un microcontrolador PIC 16f84A el cual, tiene su respectiva 












Las salidas de el sistema esta conformadas por un opto acoplador MOC3010, el 
cual tiene la función de aislar la etapa de control y procesamiento, de la etapa de 
corriente alterna, o etapa de potencia. Un triac BTA08600, estará encargado de 
entregar hasta 24 amperios, esto es limitante para su capacidad, la cual es de 60 
amperios y es  restriguida por el diseño de las pista. 
 
 
El cálculo utilizado para el diseño de la pista está basado en los requerimientos de 
la empresa microcircuitos, la cual es la encargada de realizar la manufactura del 



















El área de la pista se calculo en base a estas formula: 
   
Área [mils^2] = (amperaje]/(k*promedio de temperatura[deg. C])^b))^(1/c) . 
 
Entonces, calculamos el ancho de la pista en base a la siguiente formula. 
 
Ancho [mils] = Área [mils^2]/(espesor de la lamina[oz]*1.378[mils/oz])  
 
Para las líneas internas: k = 0.024, b = 0.44, c = 0.725  
 
Para las líneas externas: k = 0.048, b = 0.44, c = 0.725  
 
 
Como usamos líneas externas podemos decir que aplicando las formulas 
obtuvimos los siguientes resultados, los cuales fueron nuestros parámetros de 
diseño para las pista que soporta un alto amperaje. 
 
 
Soporte de corriente de la pista :     25 Amp 
Grosor de la lamina de cobre:      2 Onz/ft^2 
Elevación de temperatura por encima de la ambiental:  35°c 




Grosor de la pista:       240 mil. 
 
Se calculo también la perdida de amperaje y  la resistencia de la pista, con la 





Perdida de voltaje:       0.0000127 Vol. 
Perdida de Potencia:       0.000306 Watts. 












16. MANUAL DE INSTALACIÓN DEL DISPOSITIVO. 
 
 
•  Remueva la tapa superior del sistema. 
 




•  Presente el dispositivo contra el lugar en el cual se pretende instalar, 









• Recuerde que el sistema debe de ir sobre la caja de breakers, a un lado, 
abajo o arriba de esta, permitiendo que la caja pueda ser abierta sin necesidad de 
remover el producto.  
 











• Revise la caja de  breakers  de manera que se pueda establecer por donde 








• Perfore la tapa de la caja de breakers  de manera que quede el sistema 
sobre la caja y se pueda instalar el sistema. 
 
 
Figura 37. CAJA PLASTICA 
 
 








• Identifique el circuito eléctrico a controlar, prendiendo todas las luces y 
bajando y subiendo los breakers para conocer el circuito a controlar, (en caso no 
conocer la línea que queremos controlar). 
 







• Una vez identificada la línea que queremos controlar, bajamos el breaker, 
desconectamos el cable y lo conectamos según el diagrama que encontramos a 
continuación.  
 









• Instale el sistema en su base como se ve en la siguiente  imagen, pase los 
cables del tablero de circuitos hacia la  caja de control y proceda a instalar el 
sistema eléctrico. 
 




• Proceda a instalar el dispositivo magnético en la puerta, en el lado superior 
de la misma, el dispositivo magnético debe ir en la puerta, el sensor debe ir en el 
marco de la misma.   
 






• Proceda a instalar el sensor PIR, instálelo de forma que abarque toda el 
área posible y quede abarcando el área de la puerta principalmente. Recuerde que 
el sistema depende de la detección en la puerta y en el área de entrada.  
 
Figura 44. Ubicación del sensor Pir 
 
 
• Proceda a instalar el sensor PIR, instálelo de forma que abarque toda el 
área posible y quede abarcando el área de la puerta principalmente. Recuerde que 










17. MANUAL DE CALIBRACION INICIAL. 
 
 
• Ubique el sensor de movimiento de la forma, que abarque el área de la 
puerta, y todo el espacio adicional posible. 
 
• Instale el sensor magnético en la puerta, colocando la parte imantada en la 
puerta, y el sensor con el cable arriba, en el marco de la puerta. 
 
 
• Al conectar inicialmente el sistema, se debe tener en cuenta que 
inicialmente el sistema se demorara 45 segundo en inicializar el sistema, esto 
debido al tiempo que demora es sensor de movimiento en estabilizase 
inicialmente. 
 
• Paso siguiente, realice un pequeño movimiento para que el sensor lo 
identifique, el sistema eléctrico deberá quedar iniciado automáticamente. Pruebe  
encendiendo una lámpara del circuito eléctrico donde se encuentra instalado el 
sistema. 
 
• Calibre  el sensor de movimiento de la forma, que abarque el área de la 
puerta, y todo el espacio adicional posible. 
 
• Salga del recinto donde instalo el depósito, deberá escucha un pitido, esto 
indica que el sistema está a punto de apagarse 
 






18. MANUAL DE MANUFACTURA 
 
• Después de la adquisición y revisión de los productos  para comprobar su 
calidad, nos disponemos a realizar las adecuaciones a las piezas compradas, 
como son el Transformador de voltaje o fuente de alimentación del sistema, el 
soporte el acrílico, la caja plástica (o metálica según el modelo). 
 
Adecuación  del cable Corte en tamaño. 
 
 
• 1 metro de cable encauchetado  No 18 para alimentación del equipo. Las 
puntas irán soldadas al circuito impreso del alimentador del sistema domotronic, el 
otro extremo se conectara al sistema de alimentación eléctrico. 
• 6 cm de alambre forado dúplex  soldado a la salidas del alimentador del  
equipo domotronic., este conectara el alimentador con la tarjeta principal. 
• 10 Mts de cable tipo telefónico redondo, cuatro líneas las cuales iran desde 
el conector para el dispositivo, hasta el sensor PIR. 
• 4 Mts Cable Duplex Encauchetado, pelado en ambos  extremos, una punta 
a el sensor magnetico, y otra punta al conector para el sistema. 
 
 









• Corte de la caja plástica original del sistema. 
• Extracción del cableado original de la plaqueta, el de alimentación, y el de la 
salida. 
• Soldar el nuevo cable al circuito impreso del transformador. 
• Perforar los orificios de aseguramiento con broca de 1/8” de pulgada 
 
 






• Perforación de las piezas en base a plantillas. 
 
• Las platillas serán suministradas por la empresa. 
• Las perforaciones se realizaran a la base del dispositivo, y al soporte de 














Figura 48.  Planos de perforación para el acrílico base. 
 
 
• Soldadura del circuito impreso. 
 
• Se colocaran las piezas del circuito como lo indica la plaqueta impresa. 
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• Se invertirá de posición el circuito, se cortaran sus puntas y se soldara 
utilizando el método adecuado, el cual no permitirá que se fracturen las soldaduras 
con las vibraciones. 
 














• Ensamble del dispositivo total. 
 
• Se ensamblara el acrílico en la base del sistema, se asegurar con tornillo 












• El Sistema de alimentación electrónico. Será sujetado al acrílico teniendo el 
cable de alimentación de este sistema y la alimentación para el circuito 



















• . La plaqueta estará sujeta a la base de acrílico mediante unos postes para 
circuito impreso, quedando la plaqueta de la siguiente manera. 
 
 
















• Se coloca la tapa del sistema y queda listo para la instalación de la plaqueta 
informativa del producto Megacontrol. 
 














19. MANUAL TECNICO DE REPARACIÓN 
 
 
En el momento que se presente una falla en el dispositivo de control del sistema 
eléctrico”, se recomienda contar con un personal capacitado y seguir los 
siguientes pasos, con el fin de encontrar el error, dar un diagnostico y tomar  la 
medida correctiva necesaria y oportuna. 
 
 
La herramienta necesaria para realizar el diagnostico es: 
• Multímetro digital. 
• Destornillador de pala y estrella. 
 
 
Lo básico de este sistema, es revisar  que los voltajes necesarios para el 
funcionamiento del dispositivo sean los adecuados, las señales de los sensores 




17.1. Revisión de voltajes 
 
 
• En primer lugar, se deben revisaran los voltajes en la tarjeta de control que 
deben ser de 12 Vdc a la entrada, 5 Vdc a la salida del regulador, igualmente 
revisar que a los circuitos y al micro controlador lleguen 5Vdc.  En los reguladores 
A es la entrada, 0 es tierra y I es la salida según la figura. 
 
 




En caso de que alguno de los voltajes no sea correcto se debe conseguir el 
repuesto del regulador  y cambiarlo adecuadamente. 





Si los voltajes son correctos, se procederá a revisar las señales provenientes de 
los sensores teniendo en cuenta que cada uno de los sensores y pulsadores 
corresponden a las entradas en el micro controlador de acuerdo como se indica en 
la Tabla 10 ; al activar cada uno de los sensores se debe revisar que en la 
respectiva entrada del micro controlador  se produzca un cambio, es decir, una 
transición de 0 a 5 Vdc o viceversa,(para ver el pin de la entrada respectiva debe 
consultar el  (Anexo  F) . si alguno de ellos falla, se debe verificar la ruta de la 
señal proveniente del respectivo sensor o teclado siguiéndola de acuerdo a la ruta 
en al plano (Ver Anexo  G ).  
 
 
19.3. Revisión del micro controlador 
 
 
Como primera medida se debe extraer el micro controlador cuidadosamente de la 
tarjeta de control e insertarlo en la tarjeta programadora. 
Posteriormente, proceda a conectar el cable de comunicación entre la tarjeta y el 
puerto paralelo del computador y conecte el adaptador a un toma corriente y 
asegúrese con el multímetro que el voltaje entregado se encuentre entre 12.5 y 14 
Vdc antes de conectarlo a la tarjeta.  
Ahora recurra al CD de información que viene incluido con este manual, diríjase a 
la carpeta cuyo nombre es  ‘programador ’ y ejecute el programa identificado con 




Figura 57. Icono de EPICWIN 
 
 













En el menú desplegable seleccione la referencia del 
microcontrolador que este usando ya sea PIC16F877 o  
PIC16F877A y a continuación cargue el programa de control del sistema por File , 
Open , y seleccione la ruta a la carpeta de nombre supervisor  y seleccione el 
archivo supervisor.hex que se encuentra en el CD,  lea el programa que se 
encuentra actualmente el PIC   por medio del icono identificado con el icono  y 
verifique dando clic en el siguiente icono si la verificación  es incorrecta cargue de 
nuevo el programa y programe con el icono  verifique y monte el micro controlador 
en la tarjeta. 
 
 
Si no es posible programarlo el micro controlador y se siguieron correctamente 
paso a paso los puntos anteriores, el micro controlador debe ser reemplazado, 
para lo cual debe ser programado como se explico anteriormente. 
 
 
Ahora proceda a insertar de nuevo el PIC en la tarjeta de control asegurándose 
que  éste ubicado en el sentido correcto y proceda a encender el sistema y 
arrancarlo como ya usted conoce. 
 
 
En caso de haber seguido paso a paso el manual de reparación y no haber 
encontrado solución al problema, se debe realizar un minucioso análisis para la 
reparación del sistema a cargo de personal especializado. 
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20. PRUEBAS DE LABORATORIO. 
 
 
20.1 Prueba de Rango de Operación. 
 
PRODUCTO DOMOTRONIC -  MEGACONTROL LTDA. 
Se someterá el sistema de control eléctrico a un rango de voltajes, con un 
tiempo de sometimiento adecuado para observar el comportamiento y 
conocer si el dispositivo funciona correctamente bajo condiciones de 
operación no tan exactas como nos gustaría. Se observara la respuesta del 
sistema. 
Voltaje Nominal 110 v        
Porcentaje de 
Operación : ± 12% v 
 
      
Temperatura Ambiente : 22 ºc         
    Max (V) Min  (V)       
Voltaje de Prueba. 123,2 96,8       
Tiempo de sometimiento 24 Horas. Por muestra.       
Tipo de Votaje Voltaje de Entrada       






















1 96,8 5,1 12,2 NO 45,2 10,64 
2 97 5,1 12,2 NO 46,5 10,55 
3 99 5,1 12,2 NO 46,51 10,54 
4 100 5,1 12,2 NO 46,51 10,57 
5 110 5,1 12,2 NO 46,15 10,52 
6 115 5,15 12,3 NO 46,3 10,31 
7 117 5,15 12,3 NO 47,61 10,3 
8 121 5,15 12,3 NO 56,2 10,35 
9 123 5,15 12,3 NO 57,61 10,3 
10 124 5,15 12,3 NO 57,15 10,3 
11 96,8 5,1 12,2 NO 45,1 10,64 
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12 97 5,1 12,2 NO 46,4 10,55 
13 99 5,1 12,2 NO 46,51 10,54 
14 100 5,1 12,2 NO 46,51 10,57 
15 110 5,1 12,2 NO 46.65 10,52 
16 115 5,15 12,3 NO 46,1 10,31 
17 117 5,15 12,3 NO 46,5 10,3 
18 121 5,15 12,3 NO 56,1 10,35 
19 123 5,15 12,3 NO 57,13 10,3 
20 124 5,15 12,3 NO 57,4 10,3 
21 96,8 5,1 12,2 NO 45 10,64 
22 97 5,1 12,2 NO 46,48 10,55 
23 99 5,1 12,2 NO 46,51 10,54 
24 100 5,1 12,2 NO 46,51 10,57 
25 110 5,1 12,2 NO 46,15 10,52 
26 115 5,15 12,3 NO 46,3 10,31 
27 117 5,15 12,3 NO 47,61 10,3 
28 121 5,15 12,3 NO 56,2 10,35 
29 123 5,15 12,3 NO 57,14 10,3 
30 124 5,15 12,3 NO 57,2 10,3 
 
 
Aunque las pruebas fueron realizadas a un solo producto como nos muestran los 
resultados de las pruebas de voltaje de entrada, podemos determinar que nuestro 
producto tiene un correcto rango de operación entre mas y menos el 12% de la 
entrada de voltaje nominal, la cual es de 110v. Lo cual nos da confianza ya que 
cumple la norma requerida. Para la puesta en producción, se le realizaran pruebas 




20.2 Prueba de Funcionamiento en Apagado y encendido 
 
 
PRODUCTO DOMOTRONIC -  MEGACONTROL  
Se someterá el sistema de control a una prueba en la cual se reiniciara 500 
veces para prever el correcto funcionamiento cada vez que se reinicie el 
sistema eléctrico. 
Voltaje de entrada 112 V     
Temperatura Ambiente : 22 ºc     
Tiempo de sometimiento 1minuto por cada muestra.   









o en los 
sensores.  
Comportamient
o del sistema. 
50 Sistema ok bien bien Operativo  
100 Sistema ok bien bien Operativo  
200 Sistema ok bien bien Operativo  
300 Sistema ok bien bien Operativo  
400 Sistema ok bien bien Operativo  
500 Sistema ok bien bien Operativo  
600 Sistema ok bien bien Operativo  
700 Sistema ok bien bien Operativo  
800 Sistema ok bien bien Operativo  
900 Sistema ok bien bien Operativo  
1000 Sistema ok bien bien Operativo  
 
 
Podemos Analizar que nuestro sistema de control eléctrico, tiene una perfecta 
funcionalidad cuando esta sometido a redes eléctricas no muy estables, que 











PRODUCTO DOMOTRONIC -  MEGACONTROL  
Se someterá el sistema de control a una prueba en la cual se realizara un 
corto circuito en la línea de 12 voltios y en la línea de 5 voltios, con el 
objetivo de observar la correcta protección de nuestro sistema ante estos 
eventos. El dispositivo encargado de sacar al sistema en caso de corto 
será el regulador 7805 y el regulador principal LLAS1200. el corto se 
realizara uniendo dos puntas en lo sensores , las cuales corresponden a 
la línea 12 v y la línea de tierra respectivamente, así como la línea de 5 
voltios de alimentación en el micro controlador y la línea a tierra. 
Voltaje de entrada 112 V     
Temperatura Ambiente : 22 ºc     
Tiempo de sometimiento 1minuto por cada muestra.   















          
          
1 12 V 0 0.1 Operativo  
2 12 V 0 0.1 Operativo  
3 12 V 0 0 Operativo  
4 12 V 0 0 Operativo  
5 12 V 0 0 Operativo  
6 12 V 0 0 Operativo  
7 12 V 0 0 Operativo  
8 12 V 0 0 Operativo  
9 12 V 0 0 Operativo  
10 12 V 0 0 Operativo  
11 12 V 0 0.1 Operativo  
12 12 V 0 0.1 Operativo  
13 12 V 0 0.1 Operativo  
14 12 V 0 0 Operativo  
15 12 V 0 0 Operativo  
16 12 V 0 0 Operativo  
17 12 V 0 0 Operativo  
18 12 V 0 0 Operativo  
19 12 V 0 0 Operativo  






Podemos concluir que los reguladores usados en nuestros sistema, tiene una alta 
fiabilidad ya que reacciona correctamente un cortocircuito, protegiendo 




20.4 Pruebas De Campo. 
 
 
PRODUCTO DOMOTRONIC -  MEGACONTROL  
Las pruebas de campo fueron realizadas en 3 casas diferentes, en las cuales 
se observo y se midió el comportamiento del sistema en circunstancias de 
operación normales. 
Voltaje Nominal   110 V      
Promedio 
Temperatura    23  ºC       
Residencia No.  1         
Carga maxima del 
circuito. 20 Amp       
Tiempo de 
sometimiento 
1 mes por cada 
residencia       
























1 BIEN 23 No NO 46,51 10,64 
2 BIEN 23 No NO 46,48 10,55 
3 BIEN 23 No NO 46,51 10,54 
4 BIEN 23 No NO 46,51 10,57 
5 BIEN 23 No NO 46,15 10,52 
6 BIEN 23 No NO 46,3 10,31 
7 BIEN 23 No NO 47,61 10,3 
8 BIEN 23 No NO 56,2 10,35 
9 BIEN 23 No NO 57,61 10,3 
10 BIEN 24 No NO 57,15 10,3 
11 BIEN 23 No NO 45,1 10,64 
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12 BIEN 23 No NO 46,4 10,55 
13 BIEN 23 No NO 46,51 10,54 
14 BIEN 23 No NO 46,51 10,57 
15 BIEN 24 No NO 46,1 10,52 
16 BIEN 23 No NO 46,23 10,31 
17 BIEN 23 No NO 47,5 10,3 
18 BIEN 23 No NO 56,1 10,35 
19 BIEN 24 No NO 57,21 10,3 
20 BIEN 23 No NO 57,15 10,3 
21 BIEN 23 12,2 NO 45 10,64 
22 BIEN 24 12,2 NO 46,1 10,55 
23 BIEN 24 12,2 NO 46,3 10,54 
24 BIEN 24 12,2 NO 46,35 10,57 
25 BIEN 23 12,2 NO 46,15 10,52 
26 BIEN 23 12,3 NO 46,3 10,31 
27 BIEN 23 12,3 NO 47,41 10,3 
28 BIEN 23 12,3 NO 56,43 10,35 
29 BIEN 23 12,3 NO 57,56 10,3 
30 BIEN 23 12,3 NO 57,6 10,3 
 
 
Estas pruebas fueron realizadas durante 30 días, evaluando en cada uno de 
estos, y cada 3 horas los diferentes aspectos tales como temperatura y 
operatividad entre otros. Los resultados de estas pruebas fueron muy positivos, 








MODELO : Domotronic 1 
METODO DE DETECCION : 
Sensor PIR SWAN y Sensor 
Magnético. 
ENTRADA DE VOLTAJE: 97 - 124 VAC 
SENSIBILIDAD: Ajustable 
ALARMA: Programable. 
CONSUMO : 100mA 
TIEMPO DE ALARMA: 10 s 
TEMPERATURA DE OPERACIÓN: 18 A 40 C 
AMPERAJE NOMINAL DE 
TRABAJO: 20 Amp 
AMPERAJE MAXIMO DE TRABAJO: 22 Amp 
DIMENSIONES: 160 mm x 86mm x 70 mm 




21. FUTURAS MEJORAS. 
 
 
• El uso de nuevos sensores da facilidad instalación, gracias al cambio de 
programación rápida que da un µC PIC y a la disposición del circuito impreso. 
 
 
• Se podrá aumentar la comunicación de este dispositivo por medio de la red 
eléctrica, utilizando dispositivos para este fin 
 
 
• Colocando una mayor cantidad de sensores podemos cubrir una área 
mayor y aumentar asi la efectividad del sistema 
 
 




• Colocar alarmas audibles para una mayor seguridad del equipo y de las 
personas que pudieran estar alrededor, generando un buen uso por parte del 



















Speed & Proximity [en línea]: Sensors. Houston: © Cherry Electrical Products, 




Temperature  sensor  [en  línea]:  Analog.  California:  ©  National  Semiconductor 




Wireless embedded [en línea]: IceBlue. España: Emxys Embedded instruments, 




Accelerometer  [en  línea]:  Analog.  Norwood:  ©  Analog  Devices,  Inc.,  2007.  




DC  voltaje  regulator  [en  línea]:  DE-SW050  Switching.  Houston:  Dimension  




G  Force  [en  línea]:  G  Force  1.  Alberta:  ©  BMI  Technologies  Inc.,  2007.  




ULRICH T Karl; Eppinger D. Steven. Diseño y desarrollo de productos “enfoque  
multidisciplinario”. 3 ed. Mc Graww Hill, 2003. 300 p.  
  
  
OTTO  N.  Kevin;  Wood  L  Kristin.  Product  Design:  Techniques  in  reverse  

















































































































Anexo B. Análisis financieros 
 
FLUJO DE FONDOS MEGACONTROL 
 
MEGACONTROL  LTDA.  
FLUJO DE CAJA PROYECTADO  
 Preoperacion Mes 1 Mes 2 
Fuentes de Financiación     
Prestamo de Capital $    45.000.000   
Capital Propio $    20.000.000   
TOTAL INGRESOS (+)  $    65.000.000   
    
    
CAJA INICIAL  $       48.340.000 $       42.352.480 
EGRESOS (-)    
COSTOS DEL DESARROLLO   $          3.614.167 $          3.614.167 
  $          2.175.409 $          2.175.409 
COSTO DE IMPLEMENTACION Y MONTAJE     
 $    16.660.000   
COSTO DE MERCADEO Y SOPORTE    
    
   
 $             197.944 $             197.944 
COSTO DE PRODUCCION 
   
No. de Unidades    





Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes8 Mes9 
       
       
       
       
       
$  36.364.959 $  30.377.439 $  26.197.002 $  22.016.565 $  10.384.358 
$   
(3.506.704)  
       
$    3.614.167 $    1.807.083 $    1.807.083 $    1.355.313    
$    2.175.409 $    2.175.409 $    2.175.409 $    2.175.409    
    $    2.175.409   
    $    3.614.167   
   $       903.542 $       903.542 $       903.542 $       903.542 
   $    7.000.000 $    7.000.000 $    2.220.000 $    2.640.000 
     $  11.872.728 $  14.247.274 
     $    2.258.854 $    2.258.854 
     $    2.295.409 $    2.295.409 
$       197.944 $       197.944 $       197.944 $       197.944 $       197.944 $       197.944 $       197.944 
     $    2.098.836 $    2.963.336 
     84 101 
     $  25.200.000 $  30.240.000 
$  30.377.439 $  26.197.002 $  22.016.565 $  10.384.358 $  (3.506.704) 
$      
(154.018) $    4.733.641 
 
Mes10 Mes11 Mes12 Mes13 Mes14 Mes15 Mes16 
FLUJO NETO $    48.340.000 $       42.352.480 $       36.364.959 
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$       903.542 $       903.542 $       903.542 $       957.754 $       957.754 $       957.754 $       957.754 
$    3.060.000 $    4.824.000 $    5.076.000 $    5.251.200 $    6.007.200 $    7.015.200 $    7.771.200 
$  16.621.819 $  26.594.911 $  28.019.638 $  30.707.624 $  35.238.257 $  41.279.101 $  45.809.734 
$    2.258.854 $    2.258.854 $    2.258.854 $    2.394.385 $    2.394.385 $    2.394.385 $    2.394.385 
$    2.295.409 $    2.295.409 $    2.325.409 $    2.411.409 $    2.421.409 $    2.421.409 $    2.421.409 
$       197.944 $       197.944 $       197.944 $       197.944 $       197.944 $       197.944 $       197.944 
$    3.827.836 $    7.458.736 $    7.965.886 $    8.953.931 $  10.617.010 $  12.839.583 $  14.506.512 
118 188 198 205 235 276 306 
$  35.280.000 $  56.448.000 $  59.472.000 $  65.177.280 $  74.793.600 $  87.615.360 $  97.231.680 
$    6.114.595 $  11.914.604 $  12.724.727 $  14.303.032 $  16.959.640 $  20.509.983 $  23.172.741 
 
Mes17 Mes18 Mes19 Mes20 Mes21 Mes22 Mes23 
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$          
957.754 
$          
957.754 
$          
957.754 
$          
957.754 
$          
957.754 
$          
957.754 
$          
957.754 
$      8.023.200 $      8.023.200 $      8.023.200 $      8.023.200 $      8.023.200 $      8.023.200 $      8.023.200 
$    47.319.945 $    47.319.945 $    47.319.945 $    47.319.945 $    47.319.945 $    47.319.945 $    47.319.945 
$      2.394.385 $      2.394.385 $      2.394.385 $      2.394.385 $      2.394.385 $      2.394.385 $      2.394.385 
$      2.421.409 $      2.421.409 $      2.421.409 $      2.421.409 $      2.421.409 $      2.421.409 $      2.421.409 
$    197.944 $      197.944 $     197.944 $    197.944 $    197.944 $    197.944 $   197.944 
$    15.062.156 $    15.062.156 $    15.062.156 $    15.062.156 $    15.062.156 $    15.062.156 $    15.062.156 
316 316 316 316 316 316 316 
$  100.437.120 $  100.437.120 $  100.437.120 $  100.437.120 $  100.437.120 $  100.437.120 $  100.437.120 
$    24.060.326 $    24.060.326 $    24.060.326 $    24.060.326 $    24.060.326 $    24.060.326 $    24.060.326 




Mes31 Mes32 Mes33 Mes34 Mes 35 Mes 36 
      
      
      
      
      
      
       
       
       
       
       
       
       
       
       
$       957.754 $      1.015.219 $      1.015.219 $      1.015.219 $      1.015.219 $      1.015.219 $      1.015.219 
$    7.855.200 $      8.030.832 $      7.862.832 $      8.030.832 $      8.030.832 $      7.946.832 $      7.946.832 
$  46.313.137 $    50.159.141 $    49.091.926 $    50.159.141 $    50.159.141 $    49.625.534 $    49.625.534 
$    2.394.385 $      2.538.049 $      2.538.049 $      2.538.049 $      2.538.049 $      2.538.049 $      2.538.049 
$    2.421.409 $      2.478.169 $      2.478.169 $      2.478.169 $      2.478.169 $      2.478.169 $      2.478.169 
$       197.944 $          197.944 $          197.944 $          197.944 $          197.944 $          197.944 $          197.944 
$  14.691.727 $    16.186.937 $    15.790.402 $    16.186.937 $    16.186.937 $    15.988.669 $    15.988.669 
309 316 309 316 316 312 312 
$  98.300.160 $  106.463.347 $  104.198.170 $  106.463.347 $  106.463.347 $  105.330.758 $  105.330.758 
$  23.468.603 $    25.857.055 $    25.223.629 $    25.857.055 $    25.857.055 $    25.540.342 $    25.540.342 
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$      1.015.219 $      1.015.219 $    1.015.219 $    1.015.219 $    1.015.219 $    1.015.219 
$      7.862.832 $      7.610.832 $    6.518.832 $    5.342.832 $    4.586.832 $    2.822.832 
$    49.091.926 $    47.491.102 $  40.554.199 $  33.083.689 $  28.281.218 $  17.075.452 
$      2.538.049 $      2.538.049 $    2.538.049 $    2.538.049 $    2.538.049 $    2.538.049 
$      2.478.169 $      2.478.169 $    2.478.169 $    2.478.169 $    2.478.169 $    2.478.169 
$          197.944 $          197.944 $       197.944 $       197.944 $       197.944 $       197.944 
$    15.790.402 $    15.195.599 $  12.618.119 $    9.842.372 $    8.057.963 $    3.894.343 
309 299 255 208 178 108 
$  104.198.170 $  100.800.403 $  86.076.749 $  70.220.506 $  60.027.206 $  36.242.842 








FLUJO DE FONDOS ANUAL AÑO1 AÑO2 AÑO3 
INGRESOS X AÑO $  206.640.000 $  1.185.649.920 $  1.091.815.603 
EGRESOS X AÑO $  219.646.451 $     906.088.909 $     833.471.915 




P & G MEGACONTROL 
 
MEGACONTROL  LTDA.     
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO     
     
Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 
INGRESOS (+)     
COSTO VARIABLES (materiales direc + indirec) (-)     
TOTAL GASTOS DE MERCADEO Y VENTAS (-)     
CONTRIBUCION MARGIANAL     
COSTOS FIJOS ( Funcionamiento y  Operación)  (-)     
Gastos de personal 3.614.167 3.614.167 3.614.167 1.807.083 
Gastos Administrativos 2.175.409 2.175.409 2.175.409 2.175.409 
TOTAL COSTOS FIJOS 5.789.576 5.789.576 5.789.576 3.982.492 
UTILIDAD OPERACIONAL EFECTIVA (COP)     
Depreciacion (-) 197.944 197.944 197.944 197.944 
Utilidad Bruta     
Impuesto de Renta Anual  38,5%     





Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes11 Mes12 Mes13 Mes14 Mes15 






































0 2.220.000 2.640.000 3.060.000 4.824.000 5.076.000 5.251.200 6.007.200 7.015.200 


































7 5.457.805 5.457.805 5.457.805 5.457.805 5.487.805 5.763.549 5.773.549 5.773.549 













197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 























































































































































































































7.862.832 8.030.832 8.030.832 7.946.832 7.946.832 7.862.832 7.610.832 6.518.832 5.342.832 





3.553.268 3.553.268 3.553.268 3.553.268 3.553.268 3.553.268 3.553.268 3.553.268 3.553.268 
2.478.169 2.478.169 2.478.169 2.478.169 2.478.169 2.478.169 2.478.169 2.478.169 2.478.169 
6.031.437 6.031.437 6.031.437 6.031.437 6.031.437 6.031.437 6.031.437 6.031.437 6.031.437 





197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 





15.790.402 16.186.937 16.186.937 15.988.669 15.988.669 15.790.402 15.195.599 
12.618.11
9 9.842.372 








Mes 35 Mes 36 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
60.027.206 36.242.842  $  206.640.000   $  1.126.177.920   $  1.091.815.603  
28.281.218 17.075.452  $    97.356.370   $     530.587.465   $     514.398.003  
4.586.832 2.822.832  $    31.820.000   $       90.062.400   $       82.593.984  
27.159.156 16.344.557  $    91.463.630   $     505.528.055   $     494.823.616  
3.553.268 3.553.268  $    37.045.208   $       40.225.675   $       42.639.216  
2.478.169 2.478.169  $    26.734.910   $       29.046.910   $       29.738.030  
6.031.437 6.031.437  $    63.780.118   $       69.272.585   $       72.377.245  
21.127.719 10.313.120  $    27.683.512   $     436.255.470   $     422.446.370  
197.944 197.944  $      2.375.333   $         2.375.333   $         2.375.333  
20.929.775 10.115.176  $    25.308.179   $     433.880.136   $     420.071.037  
8.057.963 3.894.343  $      8.478.240   $     145.349.846   $     140.723.797  
         
12.871.812 6.220.833  $    16.829.939   $     288.530.291   $     279.347.240  
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ANALISIS DEL PROYECTO MEGACONTROL 
 
MEGACONTROL  LTDA.      
ANALISIS  DEL FLUJO DE CAJA DEL 
PROYECTO       
      




Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 
Ventas     (+)   0 0 0 0 
Capital = Capital Propio + Prestamo  (+) $ 65.000.000         
Caja Inicial   (+)   48.340.000 42.352.480 36.364.959 30.377.439 
Utilidad bruta 0 48.340.000 42.352.480 36.364.959 30.377.439 
Gastos de ventas     (-)   0 0 0 0 
Gastos Administrativos   (-)   2.175.409 2.175.409 2.175.409 2.175.409 
Gastos personal    (-)   3.614.167 3.614.167 3.614.167 1.807.083 
Gastos de Producción 0 0 0 0 0 
Total Gastos   5.789.576 5.789.576 5.789.576 3.982.492 
Utilidad operacional 0 42.550.424 36.562.904 30.575.384 26.394.947 
Impuestos causados  (-)  0 0 0 0 
Utilidad neta   42.550.424 36.562.904 30.575.384 26.394.947 
Depreciación    (-)   197.944 197.944 197.944 197.944 
Total (-)   197.944 197.944 197.944 197.944 
Total flujo de caja 0 42.352.480 36.364.959 30.377.439 26.197.002 
Flujo de inversión         
Inversiones fijas   (-) 13.620.000 0 0 0 0 
Inversiones diferidas   (-) 3.040.000 0 0 0 0 
Total  16.660.000 0 0 0 0 
          
Flujo neto de fondos VN   - - - -
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42.352.480 36.364.959 30.377.439 26.197.002 
  1 2 3 4 




5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 
Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes11 Mes12 Mes13 Mes14 











































0 7.000.000 7.000.000 2.220.000 2.640.000 3.060.000 4.824.000 5.076.000 5.251.200 6.007.200 
2.175.409 2.175.409 2.175.409 2.295.409 2.295.409 2.295.409 2.295.409 2.325.409 2.411.409 2.421.409 
1.807.083 2.258.854 4.517.708 3.162.396 3.162.396 3.162.396 3.162.396 3.162.396 3.352.140 3.352.140 



































































197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 















0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
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197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 





















0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
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25 26 27 28 29 30 31 32 
Mes25 Mes26 Mes27 Mes28 Mes29 Mes30 Mes31 Mes32 
106.463.347 104.198.170 106.463.347 106.463.347 105.330.758 105.330.758 104.198.170 100.800.403 
                
106.463.347 104.198.170 106.463.347 106.463.347 105.330.758 105.330.758 104.198.170 100.800.403 
8.030.832 7.862.832 8.030.832 8.030.832 7.946.832 7.946.832 7.862.832 7.610.832 
2.478.169 2.478.169 2.478.169 2.478.169 2.478.169 2.478.169 2.478.169 2.478.169 
3.553.268 3.553.268 3.553.268 3.553.268 3.553.268 3.553.268 3.553.268 3.553.268 
50.159.141 49.091.926 50.159.141 50.159.141 49.625.534 49.625.534 49.091.926 47.491.102 
64.221.411 62.986.195 64.221.411 64.221.411 63.603.803 63.603.803 62.986.195 61.133.371 
42.241.937 41.211.975 42.241.937 42.241.937 41.726.956 41.726.956 41.211.975 39.667.032 
16.186.937 15.790.402 16.186.937 16.186.937 15.988.669 15.988.669 15.790.402 15.195.599 
26.055.000 25.421.573 26.055.000 26.055.000 25.738.286 25.738.286 25.421.573 24.471.433 
197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 
197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 197.944 
25.857.055 25.223.629 25.857.055 25.857.055 25.540.342 25.540.342 25.223.629 24.273.489 
0 0 0 0 0 0 0 0 
0 0 0 0 0 0 0 0 
0 0 0 0 0 0 0 0 
            
25.857.055 25.223.629 25.857.055 25.857.055 25.540.342 25.540.342 25.223.629 24.273.489 
25 26 27 28 29 30 31 32 




33 34 35 36    
Mes33 Mes34 Mes 35 Mes 36 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
86.076.749 70.220.506 60.027.206 36.242.842 206.640.000 1.126.177.920 1.091.815.603 
        0 0 0 
        212.526.099 0 0 
86.076.749 70.220.506 60.027.206 36.242.842 419.166.099 1.126.177.920 1.091.815.603 
6.518.832 5.342.832 4.586.832 2.822.832 31.820.000 90.062.400 82.593.984 
2.478.169 2.478.169 2.478.169 2.478.169 26.734.910 29.046.910 29.738.030 
3.553.268 3.553.268 3.553.268 3.553.268 37.045.208 40.225.675 42.639.216 
40.554.199 33.083.689 28.281.218 17.075.452 97.356.370 530.587.465 514.398.003 
53.104.469 44.457.958 38.899.487 25.929.722 192.956.488 689.922.450 669.369.233 
32.972.280 25.762.547 21.127.719 10.313.120 226.209.611 436.255.470 422.446.370 
12.618.119 9.842.372 8.057.963 3.894.343 24.314.630 167.043.853 161.727.349 
20.354.161 15.920.175 13.069.756 6.418.777 201.894.981 269.211.617 260.719.021 
197.944 197.944 197.944 197.944 2.375.333 2.375.333 2.375.333 
197.944 197.944 197.944 197.944       
20.156.217 15.722.231 12.871.812 6.220.833 199.519.648 266.836.284 258.343.688 
0 0 0 0 0 0 0 
0 0 0 0 0 0 0 
0 0 0 0 0 0 0 
            
20.156.217 15.722.231 12.871.812 6.220.833 199.519.648 266.836.284 258.343.688 
33 34 35 36    




  AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
Flujo neto de fondos VN 199.519.648 266.836.284 258.343.688 
    
ANALISIS FINANCIERO     
% TIR  7,36%   
VPN $ 560.104.663   












Anexo C. Encuestas realizadas por a los hogares. 
 
ENCUESTAS  HOGARES 
Estrato 
DESEO DE ADQUISICION 
            4                5                6   
Pregunta 1       
¿Considera usted interesante, adquirir un producto 
que  garantice y agilice el control sobre los aspectos 
de su hogar, como el riego de sus plantas, el ahorro 
de energía, entre otros?       
        
Muy Interesante. 78,13% 93,03% 91,54% 
Algo Interesante. 21,87% 6,97% 8,46% 
Nada Interesante 0,00% 0,00% 0,00% 
        
Pregunta 2       
¿Estaría usted interesado en adquirir sistemas o 
equipos tecnológicos que le representen ahorros de 
los servicios básicos de su hogar, oficina o negocio?       
        
        
        
Muy Interesante. 88,75% 86,36% 93,15% 
Algo Interesante. 5,00% 11,52% 5,62% 
Nada Interesante 6,25% 2,12% 1,23% 
        
Pregunta 3       
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¿Le interesaría adquirir equipos tecnológicos de 
seguridad con alarma para su hogar, oficina o 
negocio?        
        
Muy Interesante. 97,53% 83,56% 65,42% 
Algo Interesante. 2,30% 4,29% 10,26% 
Nada Interesante 0,17% 0,00% 1,20% 
No por que Ya tengo. 0,00% 12,15% 23,12% 
        
Pregunta 4   ESTRATO   
¿Le interesaría adquirir un sistema que ahorrara 
energia en su hogar y la hiciera, a su vez, mas 
segura y autonoma? 
  
4 5 6 
        
        
Muy Interesante. 91,12% 95,32% 97,73% 
Algo Interesante. 9,26% 4,68% 2,27% 
Nada Interesante. 0,00% 0,00% 0,00% 
Estrato 
ACEPTACION DEL PRODUCTO 
            4                5                6   
Pregunta 5       
¿Le gustaría tener un equipo que le ayudara en el 
ahorro de los servicios eléctricos de su hogar, oficina 
o negocio y vea su beneficio reflejado en la factura?       
        
Me gustaria mucho 87,15% 78,26% 76,29% 
Me gustaria 12,85% 21,74% 20,63% 
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No me gustaria 0,00% 0,00% 3,08% 
        
        
Pregunta 6       
¿Le gustaria que su casa controlara de manera 
autonoma el servicio electrico?        
        
        
Me gustaria mucho 35,32% 35,35% 42,35% 
Me gustaria 44,62% 55,01% 53,56% 
No me gustaria 20,06% 9,64% 4,09% 
        
Pregunta 7       
¿Le gustaria no preocuparse por las luces y 
aparatos encendidos de su casa cuando sale de 
ella?       
        
        
Me gustaria mucho 86,21% 79,55% 81,42% 
Me gustaria 12,86% 16,10% 15,24% 
No me gustaria 0,93% 4,35% 3,34% 
        
Pregunta 8       
¿Le gustaria no preocuparse por el mantenimiento 
general de su casa?        
        
        
Me gustaria mucho 56,25% 62,15% 62,95% 
Me gustaria 34,75% 35,23% 35,56% 
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No me gustaria 9,00% 2,62% 1,49% 
    
Estrato 
NIVEL DE USO 
            4                5                6   
Pregunta 11       
¿Actualmente aplican sistemas inteligentes de 
seguridad  en su hogar?       
        
        
Si 89,91% 75,77% 88,49% 
No 10,09% 24,23% 11,51% 
        
Pregunta 12       
¿Posee sistemas domoticos de algun tipo?       
        
        
Si 32,57% 37,57% 31,35% 
No 67,43% 62,43% 68,65% 
        
Pregunta 13       
¿posee usted algun sistema ahorrador de energia en 
su hogar, diferente a los bombillos ahorradores?       
        
        
Si 24,49% 17,88% 26,52% 
No 75,51% 82,12% 73,48% 
        
Pregunta 14       
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¿Posee algun dispositivo para el control inteligente 
de su hogar?       
        
Si 25,73% 24,98% 28,58% 
No 74,27% 75,02% 71,42% 
Estrato 
CAPACIDAD DE INVERSION 
            4                5                6   
        
Pregunta 15 ESTRATO 
Estaria dispuesto a invertir en un sistema Control de 
luminico para su hogar. 4 5 6 
        
No desea Invertir 1,36% 2,60% 1,32% 
de $0 a  $500,000 78,40% 76,96% 50,60% 
de $500,000 a $1,000,000 10,12% 12,62% 16,90% 
de $1,000,000 a $3,000,000 6,52% 4,62% 17,40% 
de $3,000,000 a $6,000,000 2,30% 1,88% 7,22% 
mas de $6,000,000 1,30% 1,32% 6,56% 
        
Pregunta 16 ESTRATO 
Cuanto estaria dispuesto a invertir en un sistema de 
seguridad contra intrusos para su hogar. 4 5 6 
        
No desea Invertir 50,63% 68,60% 75,60% 
de $0 a  $500,000 20,60% 12,63% 8,65% 
de $500,000 a $1,000,000 17,62% 10,00% 6,60% 
de $1,000,000 a $3,000,000 6,35% 4,05% 4,60% 
de $3,000,000 a $6,000,000 2,60% 2,88% 3,30% 
294 
 
mas de $6,000,000 2,20% 1,84% 1,25% 
        
Pregunta 17       
Cuanto estaria dispuesto a invertir en un sistema 
para mantener la seguridad  de su hogar.( equipos 
de deteccion de humo, deteccion de fuga de gas, 
deteccion de humedad entre otros). ESTRATO 
  4 5 6 
No desea Invertir 25,62% 23,53% 35,64% 
de $0 a  $500,000 36,54% 38,60% 41,81% 
de $500,000 a $1,000,000 16,94% 27,62% 18,32% 
de $1,000,000 a $3,000,000 13,36% 5,90% 2,33% 
de $3,000,000 a $6,000,000 6,36% 3,29% 1,30% 
mas de $6,000,000 1,18% 1,06% 0,60% 
        
Pregunta 18 ESTRATO 
Cuanto estaria dispuesto a invertir en un sistema 
ahorrador de energia para su hogar 4 5 6 
        
No desea Invertir 11,75% 6,61% 4,60% 
de $0 a  $500,000 68,65% 62,62% 41,62% 
de $500,000 a $1,000,000 10,00% 15,69% 32,54% 
de $1,000,000 a $3,000,000 7,54% 8,62% 12,30% 
de $3,000,000 a $6,000,000 1,60% 4,86% 6,64% 
mas de $6,000,000 0,46% 1,60% 2,30% 
        
Pregunta 19 ESTRATO 
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Cuanto estaria dispuesto a invertir en un sistema de 
comunicación para su hogar con el fin de conocer el 
estado de su hogar desde donde usted se 
encuentre. 4 5 6 
        
No desea Invertir 42,59% 31,62% 12,50% 
de $0 a  $500,000 30,61% 45,61% 23,61% 
de $500,000 a $1,000,000 12,61% 18,61% 20,27% 
de $1,000,000 a $3,000,000 7,24% 2,61% 18,51% 
de $3,000,000 a $6,000,000 5,61% 1,10% 14,60% 
mas de $6,000,000 1,34% 0,45% 10,51% 
        
Pregunta 20 ESTRATO 
Cuanto estaria dispuesto a invertir en un sistema de 
para controlar el uso de sus electrodomesticos. 4 5 6 
        
No desea Invertir 73,61% 68,49% 60,48% 
de $0 a  $500,000 9,51% 17,54% 20,68% 
de $500,000 a $1,000,000 7,60% 9,61% 10,50% 
de $1,000,000 a $3,000,000 4,62% 1,60% 5,13% 
de $3,000,000 a $6,000,000 3,64% 1,50% 2,61% 




Anexo D. Encuestas realizadas a las Constructoras. 
 
ENCUESTAS  EMPRESAS CONSTRUCTORAS 
ACEPTACION DE LOS PRODUCTOS 
    
Pregunta 1   
Considera interesante, implementar en sus proyectos de construccion 
tecnologia que permita a las construcciones generar un valor agregado. 
    
Extremadamente interesante. 42,00% 
Muy Interesante. 36,00% 
Bastante Interesante.  12,00% 
Algo Interesante. 10,00% 
Poco Interesante. 0,00% 
Nada Interesante 0,00% 
    
    
Pregunta 2   
Le parece interesante que sus construcciones se caracterizen por tener un 
mayor nivel tecnologico, el cual garantize ahorro, seguridad y control 
    
Extremadamente interesante. 38,00% 
Muy Interesante. 35,00% 
Bastante Interesante.  15,00% 
Algo Interesante. 12,00% 
Poco Interesante. 0,00% 
Nada Interesante 0,00% 
    
    
Pregunta 3   
Estaria usted interesado en sistemas de control desarrollados en colombia. 
    
Extremadamente interesante. 42,00% 
Muy Interesante. 25,00% 
297 
 
Bastante Interesante.  15,00% 
Algo Interesante. 9,00% 
Poco Interesante. 4,00% 
Nada Interesante 5,00% 
    
    
Pregunta 4   
Le interesaria que sus  construcciones se caracterizaran por el ahorro de 
enerigia, ofreciendo sus construcciones como construcciones ahorradoras. 
    
Extremadamente interesante. 42,00% 
Muy Interesante. 12,00% 
Bastante Interesante.  6,00% 
Algo Interesante. 10,00% 
Poco Interesante. 19,00% 
Nada Interesante 11,00% 
    
    
Pregunta 5   
Le parece interesante un  producto que mejorara y tecnificara las 
construcciones que ustedes realizan. 
    
Extremadamente interesante. 48,00% 
Muy Interesante. 36,00% 
Bastante Interesante.  14,00% 
Algo Interesante. 2,00% 
Poco Interesante. 0,00% 
Nada Interesante 0,00% 
    
    
 DESEO DE ADQUISICION 
    
Pregunta 6   
Estaría interesado en agregar equipos tecnológicos que presten servicios de 
seguridad incluidos en las construcciones por ustedes realizadas. 
    
Extremadamente interesante. 38,00% 
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Muy Interesante. 16,00% 
Bastante Interesante.  15,00% 
Algo Interesante. 10,00% 
Poco Interesante. 5,00% 
Nada Interesante 0,00% 
    
    
Pregunta 7   
Cree que la inclusion de tecnologia en las construcciones por 
ustedes realizadas aumentaria el interes de compra por parte de 
sus clientes.   
    
Definitivamente Si. 34,00% 
Probablemente Si. 30,00% 
Probablemente No. 12,00% 
Definitivamente No. 18,00% 
No Sabe No responde 6,00% 
    
    
Pregunta 8   
Estaria su empresa interesada en adquirir sistemas tecnologicos 
desarrollados para la gama domotica como el 
POINTCONTROL en sus proyectos de construccion.   
    
Definitivamente Si. 20,00% 
Probablemente Si. 21,00% 
Probablemente No. 26,00% 
Definitivamente No. 26,00% 
No Sabe No responde 7,00% 
    
    
    
Pregunta 9   
Adquiriria su empresa un sistema domotico ahorrador de energia para 
instalarlo en sus construcciones. 
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Definitivamente Si. 56,00% 
Probablemente Si. 24,00% 
Probablemente No. 12,00% 
Definitivamente No. 6,00% 
No Sabe No responde 2,00% 
    
    
Pregunta 10 
  
Estaria interesado en que sus construcciones estubiera  
estandarizado un alto nivel tecnologico para el manejo de las 
viviendas   
    
Definitivamente Si. 38,00% 
Probablemente Si. 12,00% 
Probablemente No. 15,00% 
Definitivamente No. 19,00% 
No Sabe No responde 16,00% 
    
NIVEL DE USO 
    
Pregunta 11   
Actualmente aplican sistemas de seguridad  en sus 
construcciones   
    
Definitivamente Si. 13,00% 
Probablemente Si. 12,00% 
Probablemente No. 60,00% 
Definitivamente No. 15,00% 
No Sabe No responde 0,00% 
    
    
Pregunta 12   
Cuando realizan sus proyectos de construcciones, ¿estudian a 
fondo la posibilidad de agregar cualidades tecnologicas a sus 
construcciones?   
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Definitivamente Si. 12,00% 
Probablemente Si. 20,00% 
Probablemente No. 12,00% 
Definitivamente No. 55,00% 
No Sabe No responde 1,00% 
  100,00% 
    
Pregunta 13   
¿Incluye actualmente en sus proyectos  sistemas ahoradores de 
energia ?   
    
Definitivamente Si. 2,00% 
Probablemente Si. 2,00% 
Probablemente No. 50,00% 
Definitivamente No. 25,00% 
No Sabe No responde 21,00% 
    
    
Pregunta 14   
¿entregan sus construcciones con sistema de monitoreo y 
seguridad?   
    
Definitivamente Si. 20,00% 
Probablemente Si. 12,00% 
Probablemente No. 45,00% 
Definitivamente No. 23,00% 
No Sabe No responde 0,00% 
    
    
PORQUE NO SE USAN ACTUALMENTE 
    
Pregunta 15   
Podria comentarnos porque no aplica actualmente  productos 
domoticos en sus construcciones   
    
Los equipos son muy costosos 85,00% 
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No existen soluciones a nuestros problemas 5,00% 
Los equipos son inseguros 5,00% 
No son necesarios 5,00% 
Otro 
_____________________________________________   
    
    
Pregunta 16   
Aplicaria la Tecnologia Domotica en sus construcciones si   
    
Se Garantiza la confiabilidad del producto 36,00% 
Si es tiene un valor similar a el resto de los equipos que 
instalamos 
4,00% 
Si el costo es economico con respecto a los beneficios 21,00% 
Si Garantiza el Ahorro de energia 39,00% 
Otro 
_____________________________________________   
    
    
Pregunta 17   
Aplicaria la Tecnologia Domotica en sus construcciones si   
    
Se Garantiza la confiabilidad del producto 45,00% 
Si es tiene un valor similar a el resto de los equipos que 
instalamos 
16,00% 
Si el costo es economico con respecto a los beneficios 24,00% 
Si Garantiza el Ahorro de energia 10,00% 
Otro 
_____________________________________________   
    
CAPACIDAD DE INVERSION 
    
Pregunta 15   
Estaria dispuesto a invertir en un sistema Control de luces 
para sus edificaciones (precios por apartamento)   
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No desea Invertir 15,00% 
de $0 a  $500,000 38,00% 
de $500,000 a $1,000,000 20,00% 
de $1,000,000 a $3,000,000 11,00% 
de $3,000,000 a $6,000,000 9,00% 
mas de $6,000,000 7,00% 
    
Pregunta 16   
Cuanto estaria dispuesto a invertir en un sistema de 
seguridad contra intrusos para su hogar.   
    
No desea Invertir 48,00% 
de $0 a  $500,000 25,00% 
de $500,000 a $1,000,000 14,00% 
de $1,000,000 a $3,000,000 5,00% 
de $3,000,000 a $6,000,000 5,00% 
mas de $6,000,000 3,00% 
    
Pregunta 17   
Cuanto estaria dispuesto a invertir en un sistema de para 
mantener la seguiridad  para sus edificaciones.( equipos 
de deteccion de humo, deteccion de fuga de gas, 
deteccion de humedad entre otros) por apartamento.   
    
No desea Invertir 36,00% 
de $0 a  $500,000 30,00% 
de $500,000 a $1,000,000 12,00% 
de $1,000,000 a $3,000,000 10,00% 
de $3,000,000 a $6,000,000 10,00% 
mas de $6,000,000 2,00% 
    
Pregunta 18   
Cuanto estaria dispuesto a invertir en un sistema 
ahorrador de energia para sus edificaciones con el fin de 
hacerlas mas atractivas   
    
No desea Invertir 16,00% 
de $0 a  $500,000 36,00% 
de $500,000 a $1,000,000 24,00% 
de $1,000,000 a $3,000,000 12,00% 
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de $3,000,000 a $6,000,000 5,00% 
mas de $6,000,000 7,00% 
Pregunta 19   
Cuanto estaria dispuesto a invertir en un sistema de 
comunicación para sus contrucciones.   
    
No desea Invertir 34,00% 
de $0 a  $500,000 25,00% 
de $500,000 a $1,000,000 10,00% 
de $1,000,000 a $3,000,000 15,00% 
de $3,000,000 a $6,000,000 12,00% 
mas de $6,000,000 4,00% 
Pregunta 20   
Cuanto estaria dispuesto a invertir en un sistema de para 
controlar el sistema electrico de sus contrucciones.   
No desea Invertir 29,00% 
de $0 a  $500,000 31,00% 
de $500,000 a $1,000,000 21,00% 
de $1,000,000 a $3,000,000 11,00% 
de $3,000,000 a $6,000,000 4,00% 
mas de $6,000,000 4,00% 
 RESUMEN CAPACIDAD DE INVERSION CONSTRUCTORAS 
    
No desea Invertir 25,43% 
de $0 a  $500,000 26,43% 
de $500,000 a $1,000,000 14,43% 
de $1,000,000 a $3,000,000 9,14% 
de $3,000,000 a $6,000,000 6,43% 
mas de $6,000,000 3,86% 
 
